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RESUMEN

En el Perl las pequefias y medianas empresas crecen en el mercado peruano generando
ingresos y empleo a toda la poblacion. Estas empresas manejan una gran cantidad de

informacidn, debido al alto nimero de transacciones que se realiza a diario.

La actividad principal de esta empresa es la venta y el servicio brindado a los clientes. Esto obliga
a las empresas volverse mas competitivas en este rubro tomando decisiones en base a la

experiencia, publicidad, tecnologia y recursos humanos.

Debido a que las decisiones no se toman de manera estructurada en la empresa Yukids, se
plantea como solucion el uso de una herramienta de Business Intelligence que permitird en
tiempo real al Gerente generar escenarios, prondéstico de ventas diarias y reportes que apoyen a
la Toma de Decisiones de las Ventas. El uso de esta herramienta, es traducida como una ventaja
competitiva ya que son muchas las empresas que aplican Business Intelligence para el

crecimiento de su empresa.

Como solucién de Business Intelligence se disefia un Data Mart para el area de Ventas, luego
realizar el proceso de extraccion, transformacion y carga de datos, logrando un status donde la
explotacion de los datos se realice mediante reportes que permitan hacer el andlisis de la

informacion.

Palabras Claves: Business Intelligence, Toma de Decisiones, Metodologia de Ralph Kimball,

Transaccional, Informacién, Ventas, Reportes.



ABSTRACT

In Peru, small and medium enterprises grow in the Peruvian market, generating income and
employment for the entire population. These companies handle a large amount of information,
due to the high number of transactions carried out daily.

The main activity of this company is the sale and service provided to customers. This forces
companies to become more competitive in this area by making decisions based on experience,
advertising, technology and human resources.

Due to the fact that the decisions are not made in a structured manner in the Yukids company,
the use of a Business Intelligence tool is proposed as a solution that will allow the Manager to
generate scenarios, daily sales forecasts and reports that support the Management in real time.
Sales Decisions. The use of this tool is translated as a competitive advantage since there are

many companies that apply Business Intelligence for the growth of their company.

As a Business Intelligence solution a Data Mart is designed for the Sales area, then perform the
process of extraction, transformation and loading of data, achieving a status where the

exploitation of the data is done through reports that allow the analysis of information.

Keywords: Business Intelligence, Decision Making, Ralph Kimball methodology, Transactional,

Information, Sales Reports.
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INTRODUCCION

El presente proyecto consiste en el desarrollo de una solucion de Business
Intelligence, utilizando la metodologia Ralph Kimball para mejorar la toma de

decisiones en el area de ventas de la empresa Yukids.

En todas las empresas se toman decisiones a diario, quienes deben tomar esas
decisiones, requieren de minimizar este riesgo. Estos requerimientos no son
dificiles de resolver dado que la informacion esta efectivamente en los sistemas
transaccionales puesto que cualquier actividad que realiza la empresa esta

reflejada en forma minuciosa en la base de datos.

Es fundamental que en toda empresa los procesos estén definidos
correctamente. Las herramientas que permiten que los procesos de la empresa
puedan ser integrados satisfactoriamente son las tecnologias de informacion, de

esta manera nos enfocaremos en la manipulacion de los datos (SQL SERVER).

El desarrollo del proyecto consiste en la implementacion de Business Intelligence
enfocado a mejorar la toma de decisiones en el area de ventas de la empresa
Yukids. Esto conlleva a que las personas que toman decisiones estratégicas en
la organizacion, tenga la herramienta necesaria capaz de agilizar este proceso,
de forma que las decisiones que se tomen son las mas acertadas y que se refleje

frente a sus competidores.

Con el propdsito de hacer méas entendible la presente tesis, ha sido dividida en

cinco capitulos, cuyos contenidos son los siguientes:

Capitulo I: Planteamiento Metodoldgico. - En este capitulo esta detallado todo
sobre el planteamiento metodolégico, pues se define la realidad problematica,
justificacion, nivel de investigacion, objetivos, hipétesis, variables e indicadores,

disefio de investigacion y los métodos de recoleccion de datos.

Capitulo 1I: EI Marco Referencial. - Se especifica los antecedentes, teniendo
como referencia tesis, libros, articulos cientificos y la parte tedrica de la tesis,
obteniendo validar la informacion para ser relacionado con la metodologia y

modelos que se esta utilizando para el desarrollo de la tesis.



Capitulo 1lI: Implementacion de Business Intelligence.- En este capitulo llega a
ser la parte donde se realiza la implementacion del producto a mostrar (Business
Intelligence), utilizando la metodologia Ralph Kimball, y con las etapas

mencionadas en el marco tedrico

Capitulo IV: Analisis e Interpretacion de los resultados. - Se realiza la prueba
empirica para la recopilacion, andlisis e interpretacion de los resultados
obtenidos. Primero, se describe la poblacion y muestra, seguidamente el tipo de
muestra, nivel de confianza. También se muestra el andlisis del pre pruebay post
prueba. Los datos se mostraran en tablas las cuales al término de este capitulo

seran analizadas y seguidamente se realizara la contratacion de la hipétesis.

Capitulo V: Conclusiones y Recomendaciones. - Se mostraran las conclusiones
y recomendaciones, obtenidos del proyecto realizado. Al final se presentara las

referencias bibliograficas, anexos, apéndices y el glosario de términos.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO METODOLOGICO



1.1. PLANTEMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1.Situacion problemética
Realidad Mundial:

En la realidad mundial las organizaciones deben tomar decisiones para
mejorar la produccién de sus empresas, pero deben de elegir entre dos 0 mas
alternativas sin saber que funcionara. El proceso de toma decisiones, que
continuamente ha sido catalogado como el motor que le da vida a los
negocios, es el proceso de donde depende el triunfo de cualquier

organizacion a través de la correcta eleccion de alternativas.

Desde que las organizaciones comenzaron a guardar los datos de sus
operaciones en medios de almacenamiento fisico, con el fin de permitirles
una mayor administracion y control de la informacion, ha existido de la mano
una necesidad de utilizarla para atender las necesidades propias de la

organizaciéon y tomar mejores decisiones. (Calzada, L. y Abreu, J. 2009, p.02)

Segun Kielstra (2007) nos sefala lo siguiente: “los ejecutivos de las pequefias
y medianas empresas toman decisiones de negocio importantes todos los
dias con la informacién que tienen a su disposicion. Esta informacién puede
proceder de varias fuentes: opiniones de comparieros y colegas, un sentido
personal de intuicién o criterio empresarial, o bien datos de procedencia
interna o externa a la organizacion”. Esto resulta especialmente preocupante
debido a la falta de confianza en los datos que estan a disposicion de los
responsables de la toma de decisiones: en un informe de 2007 de la
Economist IntelligenceUnit (EIU) encargado por Business Objects se
constatd que nueve de cada diez ejecutivos admitian tomar decisiones
importantes con informacién inadecuada. Esto sugiere que los problemas en
la toma de decisiones se derivan de la calidad, la cantidad y la puntualidad
de la informacion. Como resultado, las pymes de hoy en dia estan destinadas
a tomar una serie de decisiones sin la informacion adecuada con una
frecuencia que resulta alarmante. Sencillamente, los ejecutivos no disponen
de la informacion pertinente necesaria para tomar las mejores decisiones de

una manera puntual. (Calzada, L. y Abreu, J., 2009, p.05).



Realidad Nacional:

En el Perd gracias a la globalizacién esta trabajando de la mano con la
tecnologia, es por ellos que nos encontramos en una era cambiante con
nuevas tecnologias y con una creciente competencia en el mercado laboral,
pocas organizaciones peruanas pueden darse el lujo de basar sus decisiones
en reacciones intuitivas y espontaneas. Unicamente un enfoque sistémico y
razonado del analisis de sus decisiones puede asegurar en la organizacion

el crecimiento y desarrollo de toda empresa.

Las pequefias y medianas empresas comenzaran a utilizar las herramientas

de Bl sofisticados en lugar de sélo confiar en las hojas de célculo.

Es en este punto en el cual se hace util la Inteligencia de Negocios. En lugar
de analizar y procesar manualmente todos estos datos, se utiliza un conjunto
de metodologias y herramientas automatizadas que faciliten este trabajo y
que permitan dar soporte a la necesidad de informacién de las
organizaciones. Asi, para implementar una de solucién de Inteligencia de
Negocios (Business Intelligence de sus siglas en ingles), se realiza la
definicion de las dimensiones mas importantes de analisis para el Data
Warehouse, se define el proceso de extraccion, transformacion y carga de
los Datos a este Data Warehouse, y finalmente se tiene la explotacion de los

datos cargados a través de reportes y gréficos.

Se dice que “la informacion es poder”, y no poder de autoridad y de opresion,
sino poder para la toma de decisiones correctas en el momento oportuno. Dia
a dia mas empresas van descubriendo esto y consideran a la informacién
como un activo muy valioso. Esta idea no es erronea del todo, si pensamos
en gque el manejo correcto de informacion, puede ofrecer a la empresa, entre
otras ventajas, mas competitividad. Justamente para cubrir esta necesidad
de manejo de informacién, se van haciendo necesarias nuevas herramientas
Tl que permitan generar los reportes necesarios para los directores y
gerentes de la empresa, y los usuarios de estas herramientas se vuelven
cada vez mas exigentes, conforme descubren el valor agregado que estas

herramientas ofrecen.



Realidad Empresarial:

La Empresa Yukids de Open Plaza Atocongo, tiene un espacio de 250 metros
cuadrados y cuenta con 9 juegos, area de cumpleafios, varios tipos de
productos alimenticios y también souvenirs. Su atencion es diaria en los
horarios de 2:00 pm a 10:00 pm. Trabaja a lo largo de todo el Pert atendiendo
a un portafolio de clientes brindado un buen servicio que ha permitido ir

creciendo en el mercado.

La empresa Yukids S.A.C. no cuenta con una tecnologia que agilice y facilite
el proceso de toma de decisiones, falta de criterios de decision del gerente
general y el gerente de ventas para establecer metas y objetivos debido a
gue no saben la cantidad de productos vendidos, es por ello que no dispone
de informacioén analitica, concisa que se requiere en el momento, es por ello
gue se quiere mejorar tecnolégicamente y que se vea reflejado en la
rentabilidad de la organizacion, implementando una solucion de Business

Intelligence para el &rea de Ventas.

Su ubicacidén esta situada en la parte superior del patio de comida y costado
de ConeyPark, cuenta con un personal capacitado para la atencion publica y

cuidado de los nifos.
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Figura 1. Ubicacion de la empresa Yukids.
Recuperado de: yukidsperu.com.



1.1.2. Descripcion del problema

La empresa Yukids, cuenta con varias sucursales, tanto en Lima como en
Provincia. Su problematica se concentra en el area de ventas de la empresa,
es decir, toda la informacién que se tenga que almacenar es guardada en
hoja de calculo, como los inventarios de productos, metas proyectadas, datos
de los clientes, entre otros. Desconocer esta informacion les ha llevado a
tomar decisiones erroneas con respecto a la adquisicion de productos y

proyectos de marketing y por consiguiente sus ventas han disminuido.

Uno de los problemas mas importantes para la empresa es la mala decision
del gerente general, en la demora de recibir el reporte fisico y el poco nivel
de confiablidad de informacion hacen que el gerente tome decisiones
intuitivas y no respaldadas en estadisticas, numeros y proyecciones,
decisiones que podrian ser acertadas o perjudiciales para el negocio,

causando pérdidas no solo econémicas en la empresa.

El criterio de decision de gerente general es ofrecer productos que generen
fuente de ingreso para su empresa, es decir superar las metas trazadas
durante el afio, por otro lado podemos decir que el criterio de decision del
gerente de ventas es preparar planes y presupuesto de ventas, establecer
metas y objetivos, calcular la demanda, pronosticar las ventas, reclutamiento,
seleccién y capacitacion de los vendedores, compensacion y motivaciéon del

personal a cargo.

Toda informacién de reportes de ventas acumulada, resulta muy dificil para
el uso, verificacion y reporte de las ventas de la empresa. En este proyecto
se quiere brindar una solucién de Business Intelligence, para transformar
toda informacion acumulada y/o desordenada en informacion util y factible
para los Gerentes, del mismo modo para la Directiva de la Empresa, dando
asi una mejor imagen de informacion y fluidez en la mejora de la empresa,

poder tomar decisiones estratégicas en el area de ventas.

“La caracteristica principal del trabajo es conocer la aplicacion de una
solucion de Bl en un negocio, y tomar las medidas necesarias que la empresa

requiere para el éxito de toda Organizacion”.
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Figura 2. Proceso de Toma de Decisiones de las ventas en la empresa Yukids (AS-IS).

Elaboracion propia



Tabla 1

Cuadro comparativo entre la situacion actual (AS — IS) y la situacion propuesta (TO-BE)

AS-IS

TO-BE

Tiempo paragenerar lainformacion

solicitada por el usuario.

Tiempo para procesar la data

Tiempo para la elaboracion de KPI

de venta

Tiempo para verificacion de la

informacién solicitada.

No se brinda informacidn de ventas
en el momento oportuno para
tomar decisiones de una manera
mas rapida.

Grado de satisfaccion bajo por
parte del gerente general y gerente
de ventas sobre la informacion

brindada.

Tiempo minimo para generar la

informacion solicitada por el usuario.

Tiempo minimo para procesar la data

Reducir el tiempo para la elaboracion de
KPI de venta

Tiempo minimo en la verificacion de la

informacioén solicitada.

Brinda informaciéon de ventas en el

momento oportuno para tomar

decisiones de una manera mas rapida.

Grado de satisfaccion alto por parte del
gerente general y gerente de ventas

sobre la informacioén brindada.

Elaboracion propia.
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Elaboracion propia.




El proceso mostrado anteriormente (Figura 2) muestra problematica en:

% Tiempo en extraer informacion de ventas.
% Tiempo para procesar la data.
% Tiempo para la elaboracion de KPI de ventas.

% Satisfaccion del usuario al solicitar informacion.

Tabla 2

Datos actuales de los indicadores

Indicador Datos de Pre-Prueba
(Promedio)
Tiempo en extraer la informacion 5 horas

de ventas

2 horas 8 min
Tiempo para procesar la data

Tiempo para la elaboracion de KPI 7 horas 5 min
de ventas.

Satisfaccion del usuario al solicitar No satisfecho
informacion

Elaboracion propia.

1.1.3. Enunciado del problema
¢En qué medida la implementacion de Business Intelligence, basado
en la Metodologia Ralph Kimball mejorara el proceso de Toma de

Decisiones en el Area de Ventas de la Empresa Yukids?

1.2. TIPO Y NIVEL DE LA INVESTIGACION

1.2.1.Tipo de la investigacion
Aplicada:
Se realizara una solucion para el problema de la empresa Yukids,
implementando Business Intelligence para dar solucién a la toma de

decisiones del Area de Ventas de la Empresa Yukids.



1.2.2.Nivel de lainvestigacion

1.3.

Explicativa:

Debido a que la investigacién desarrollara las causas del proceso de
toma de decisiones, asi como los efectos que aportara a nuestra solucion

de inteligencia de negocios.

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Para proceder con la toma de decisiones en la empresa Yukids o en
cualquier otra organizacion se ve necesario poder analizar los procesos
trazados en cada empresa y sobre todo realizar un andlisis a los datos
obtenidos en la organizacion. Actualmente la informacion se ha
convertido en un bien muy preciado. Las empresas buscan emplear
informacion para generar conocimiento Gtil dirigido a la mejora de los
procesos empresariales. De esta forma, la ventaja competitiva de las
organizaciones radica en la forma de interpretar la informacion vy
convertirla en un elemento que ayude estratégicamente en la

organizacion.

1.3.1. Justificacion tedrica

El Business Intelligence es aplicable a organizaciones de distintas
envergaduras, tanto publicas como privadas. Ya sea para mediciones
de rendimiento de sus procesos de negocio, como para el apoyo a la
toma de decisiones de la media y alta gerencia.

El uso de Business Intelligence permite incrementar la eficiencia en el
aprovechamiento de los recursos usados por la empresa, asi como el
aumento en la eficacia de toma de decisiones al mejorar el apoyo a la
misma.

La importancia de desarrollar el proyecto basado en la metodologia
Ralph Kimball es conseguir un adecuado alineamiento con los objetivos
del negocio y una facil gestion del proyecto que logren aportar a los
usuarios finales del area de ventas. (Cano J., 2007)
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1.3.2. Justificacion tecnolégica
Permite al Gerente de Ventas Yukids, trabajar con una herramienta de
solucién de inteligencia de negocios, para obtener informacion
confiable e inmediata (Calzada & Abreu, 2009, pag.20).

1.3.3.Justificacién metodologica
Esta investigacion se justifica metodolégicamente al implementar
Business Intelligence porque permite simplificar los procesos de cada
area en las organizaciones, ya que en los afios 1965 no se contaba con
los recursos necesarios para el analisis de informacion. (Galindo, A.,
2010)

Ciclo de vida de las aplicaciones de soporte a la decision

-

Customer
Relationship
Management

Data

Warehousing

bntegracitn del
cliante

Valor Relativo al Soporte a la Decisidn

~1965 ~1975 ~1985 ~1995 =2000 ~2005

Figura 4. Ciclo de vida de las aplicaciones de soporte a la decision.

Adaptado de: “business intelligence” por Calzada, 2009.

1.3.4. Justificacién préctica

La presente investigacion esta cubriendo un problema dentro de la
empresa Yukids que permite un ahorro de costo y tiempo en la
elaboracion de reportes generados para la toma de decisiones. Como

se muestra en la Figura 5.

Segun Mendoza, R. (2008) en su libro: Caso de estudio Inteligencia de
Negocios; nos detalla lo siguiente: la Inteligencia de Negocios es una
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arquitectura y coleccion de herramientas que buscan mejorar a las
organizaciones, proporcionando vistas de aspectos de negocio a todos
los empleados (estratégico, tactico, operacional) para que tomen
mejores y mas relevantes decisiones en menos tiempo y con la mayor

informacion posible, brindando:

- Informacioén correcta.
- Tiempo oportuno

- Personas correctas

% Empresas por Situaciones para la implantacion Bl
| | l
La informacion es de baja calidad 35
I
Necesidad de info actualizada _ 55

Las decisiones se toman demasiado tarde

Dependenciade Tl 40
Informes manuales 75
Dificil acceso a informacion 60
I I
T T 1 T T T
0 10 20 30 40 50 60 70 80

Figura 5. Estadistica de las situaciones del porque se implementa Business Intelligence.

Adaptado de “Business Intelligence” por contexto Peruano, 2012.

1.4. OBJETIVO DE LA INVESTIGACION

1.4.1.0bjetivo general
Determinar en qué medida la implementacion de Business Intelligence,
aplicando a la metodologia Ralph Kimball, mejora el proceso de toma
de decisiones en el area de Ventas de la Empresa Yukids.

1.4.2.0bjetivo especifico
» Disminuir el tiempo empleado en extraer la informacion de ventas.
» Disminuir el tiempo empleado para procesar la data.
» Reducir el tiempo para la elaboracién de KPI de ventas.
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» Aumentar el nivel de satisfaccion que tiene el usuario frente a la

obtencion de reportes.

1.5. HIPOTESIS GENERAL
La implementacion de Business Intelligence, aplicando la metodologia
Ralph Kimball, influye significativamente en el proceso de toma de
decisiones del area de Ventas de la empresa Yukids.

1.6. VARIABLES E INDICADORES
1.6.1.Variable independiente

a. INDICADORES

Variable independiente: Business Intelligence

Tabla 3

Conceptualizacién de la variable independiente

Indicador: Presencia - Ausencia

Descripcién: Cuando es NO, es porque aun no ha sido
implementado Business Intelligence en el area de ventas de la
empresa Yukids, y aun se encuentra en la situacion actual del
problema. Cuando es Sl, es cuando se aplico la solucion Business

Intelligence, y se espera obtener mejores resultados.

Elaboracion propia.

b. INDICE

Variable independiente: Business Intelligence

Tabla 4

Indicador variable independiente

Indicador indice

Presencia — Ausencia No, Si

Elaboracion propia.
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1.6.2.Variable dependiente
a. INDICADORES

Variable dependiente: Proceso de Toma de Decisiones del area de ventas

en la empresa Yukids.

Tabla 5

Conceptualizacion de la variable dependiente

Indicador Descripcién

Tiempo en extraer Es el tiempo utilizado para extraer,

informacién de ventas

Tiempo para procesar la

data

Tiempo para la
elaboracion de KPIS de
ventas

Satisfaccion del usuario

al solicitar informacion.

transformar y cargar la informacion.

Es el tiempo empleado para procesar la

data.

Es el tiempo que emplea el Gerente de
Ventas para la elaboracion de KPIS de
ventas.

Es la satisfaccion de los usuarios para
informacion

obtener la requerida, para

tomar decisiones en el area de Ventas.

Elaboracion propia.

b. INDICE
Variable dependiente: Proceso de toma de decisiones del area de

ventas en la empresa Yukids. (TO- BE)

Tabla 6

Indicador variable dependiente

Dimensién Indicador indice Unidad de Unidad de
medida Observacion
Tiempo en [1...2] minutos/
extraer extraccion de
informacion informacion Reloj
de ventas Usuario
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Tiempo

para

procesar la
Tiempo data

Tiempo
para la
elaboracion
de KPIS de
ventas
Calidad  Satisfaccion
del del usuario
servicio al solicitar
informacion

[1...9] minutos/
informacion
requerida

[ 60...95] minutos/

elaboracion
de reportes
No ...
satisfecho,
normal,
satisfecho

Reloj
Usuario

Reloj
Usuario

Usuario

Elaboracion propia.

1.7. LIMITACION DE LA INVESTIGACION

v' Temporal: El presente trabajo de investigacion se realizara durante el

periodo comprendido entre el mes de enero hasta diciembre 2017.

v' Espacial: La presente investigacion abarca solamente el area de ventas

en la empresa YUKIDS sede Atocongo.

v' Conceptual: El presente trabajo de investigacion tiene como delimitacion

conceptual la metodologia Ralph Kimball y el proceso de toma de

decisiones en el area de ventas de la Empresa Yukids.

1.8. DISENO DE LA INVESTIGACION

Ge 0O:1 XO2
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1.9.

Dénde:

Ge= Grupo Pre Experimental: Es el grupo de estudio al que se le aplicara
el estimulo (Business Intelligence).

O1 =Datos de la Pre-Prueba para los indicadores de la variable
dependiente una vez implementado Business Intelligence: Mediciones
del grupo experimental.

02 =Datos de la Post-Prueba para los indicadores de la variable
dependiente una vez implementado Business Intelligence: Mediciones
del grupo de control.

X=Business Intelligence = Estimulo o condicion experimental.

Interpretacion:

Se trata de la confrontacion wor flow (flujo del proceso) de forma
intencional de un grupo Ge conformado por el proceso de toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa Yukids, al que se le aplico
un estimulo Business Intelligence (X), luego del cual se les aplica una
prueba posterior a los indicadores de la variable dependiente (O1). Aun
segundo grupo Ge también conformado intencionalmente por las
personas que toman decisiones en el area de ventas de la empresa
Yukids, al que no se le administra estimulo alguno, sirviendo sélo como
grupo de control; en forma simultanea se les aplica una prueba a los
indicadores de la variable dependiente (O2). Se espera que los valores

O1 sean mejores gue los valores O2.
Los dos grupos estan constituidos de forma intencional pero
representativa estadisticamente. Tanto en ausencia como en presencia

del Business Intelligence propuesto.

TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE LA
INFORMACION
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A. Técnicas e instrumentos de la investigacion de campo

Tabla 7

Técnicas e instrumentos de investigacion de campo

TECNICAS INSTRUMENTOS
Observacion directa: e Formato de observacion
e Participante de KPI'S (Ver Apéndice
V)
Aplicacion de encuesta:
e Abierto e Cuestionario (Ver
e Cerrado Apéndice Il1)

Elaboracion propia.

A. Técnicas e instrumentos de lainvestigacion documental

Tabla 8

Técnicas e instrumentos de investigacion documental

TECNICAS INSTRUMENTOS
Revision de:
e Libros e [Fotocopiadora
e Tesis e USB
e Articulos e PC de escritorio
e Documentos e Laptop
e Internet e CD

Elaboracion propia.
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CAPITULO Il

MARCO REFERENCIAL



2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION
En este contexto presentaremos investigaciones realizadas sobre

Business Intelligence, que serviran como antecedentes para esta tesis.

a) Autor : Javier Andrés Recasens Sanchez
Titulo: INTELIGENCIA DE NEGOCIOS Y AUTOMATIZACION EN LA
GESTION DE PUNTOS Y FUERZA DE VENTAS EN UNA EMPRESA DE
TECNOLOGIA, 2010.
Tipo: Tesis de Pre grado.
Correlacion:
La presente tesis cubre el campo de aplicaciones de Inteligencia de
Negocios y surge de la necesidad de implementar herramientas de
gestion para automatizar el control sobre los puntos de ventas y la fuerza
de venta a lo largo de Chile, una herramienta capaz de entregar

informacion atil en la toma de decisiones.

El trabajo se compone de un analisis de la situacién actual, un
levantamiento de los procesos relacionados con la entrega de los reportes
y un redisefio sobre estos para que puedan ser implementados en un
sistema de informacion. Los requerimientos y principales necesidades de
la empresa son descritos, para posteriormente disefiar e implementar una
solucién rentable de Inteligencia de Negocios que automatice la creacion
de reportes, permitiendo visualizar tableros o Dashboards dinamicos con

acceso a informacion historica (Recasens J.,2010, p,2).

Esta tesis nos sirvio como referencia a nuestra investigacioén debido a que
compartiamos el mismo objetivo disminuyendo el costo en tiempo y
recursos asociados a la creacion de reportes, incorporando indicadores
claves de desempeiio definidos a partir de las necesidades de la empresa
(Recasens J., 2010, p,02).

19



b) Autor: Alejandro Pérez Pedraza
Titulo: IMPLEMENTACION Y EXPLOTACION DE UN DATA
WAREHOUSE EMPRESARIAL PARA LA TOMA DE DECISIONES:
APLICACION A LA EMPRESA TEXTILES CARMELITA 2004 -
INTERNACIONAL, 2004
Tipo: Tesis de Postgrado.
Correlacion:
Esta tesis implementa un sistema de informacién para el apoyo a la toma
de decisiones mediante una tecnologia data warehouse, para la mejora
de los procesos en el area de ventas y en el control de Almacenes de la

empresa textiles carmelita.

La finalidad de este proyecto buscaba minimizar el tiempo y los recursos
necesarios para la obtencion de la informacion y ante la necesidad de
informacion histérica y resumida en cada una de las aplicaciones.
El objetivo general de la tesis es la construccion e implementacion de un
DW para el andlisis de la informacion empresarial, para la validacion de
informacion cualitativa y experimental. (Pérez A., 2004, p.04).
La metodologia utilizada en esta investigacion fue la siguiente que ayudo
a alcanzar el objetivo propuesto:
# Estudiar la tecnologia DW.
& Caracterizar la informacion empresarial.
# Estudiar las necesidades de administracion de las empresas para
soportar el analisis y visualizacion de su informacion.
& Especificar un esquema de DW y las consultas de analisis
asociadas.
& Construir el DW.
& Instrumentar una aplicacion que valide el uso de DW dentro del
contexto de la empresa.
La solucién de esta investigacion fue realizada en la implementacion de
una herramienta de autoservicio de Inteligencia de Negocios, que permite
a empleados sin conocimientos en tecnologia o administracion de datos
crear reportes personalizados segun sus necesidades. (Pérez A., 2004,
p.04).
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c) Autor: Omar Antonio Sanchez Guevara
Titulo: MODELO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIO PARA LA TOMA DE
DECISIONES EN LA EMPRESA SAN ROQUE, 2014.
Tipo: Tesis de Postgrado.
Correlacion:
Este proyecto describe como las empresas comercializadoras crecen en
el mercado peruano y para ello toman decisiones las cuales presentan
riesgos, por lo tanto para minimizar el riesgo es esencial la cantidad y
calidad de informacién disponibles como es el caso de la empresa San

Roque.

Esta empresa desarrollo un modelo de Inteligencia de Negocios que
asegure una mejora en dichos procesos y que permita transformar
informacion clave del negocio en acciones concretas traduciéndose en

beneficios tangibles para una ventaja competitiva (Sanchez O., 2014,

pag.6).

La solucién planteada para la empresa fue comparar las caracteristicas
mas relevantes de las principales metodologias, para luego evaluar los
atributos del modelo; prosiguieron analizando los datos obtenidos a
través de la implementacion, con lo que se demostr6 mejoras en los
indicadores (tiempo promedio de respuesta en formulacion de propuestas
por reunién, nimero de personas involucradas en proceso de toma de
decisiones) definidos para su evaluacién, cuyos resultados hacen
significativamente relevante, la aplicacion del modelo de Inteligencia de
Negocios propuesta por el area de ventas de la empresa(Sanchez O.,
2014, p.06).

21



d) Autores: Evelyn M. Arita Galindo

Titulo: INTELIGENCIA DE NEGOCIOS — ANALISIS COMPARATIVO DE
HERRAMIENTAS UTILIZADAS EN EL MERCADO Y UNA PROPUESTA
DE DESARROLLO PARA LAS PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS,
INTERNACIONAL, 2010.

Tipo: Tesis de Pre grado.

Correlacion:

Este proyecto describe el desarrollo como nuestra sociedad ha ido
evolucionando con la aparicion de nuevas tecnologias, denominando a la
época actual como la sociedad de la informacién o la sociedad del
conocimiento, esto conllevo a nuevas necesidades formativas y de

conocimiento en las personas.

El acceso a la tecnologia de la informacién y la comunicacion para la
pequefia y mediana empresa ha ido aumentando a través de los afos,
han incrementado su conectividad y estan utilizando en gran medida las
cuentas de correo electronico, el acceso a internet, se han ido creando
paginas web para la empresa, ademas del acceso a la telefonia, el fax,
el radio y la television. (Arita E., 2010, p13)

Al tener toda la informacién surge un nuevo problema para las empresas
y es el que hacer con tanta informacién, como tomar la decision correcta,
la inteligencia de negocios es la solucién a este problema, generar
reportes, pronosticos, escenarios diferentes para una misma situacion,
gue apoyen la toma de decisiones, en la actualidad hay una gran variedad
de software de Bl que puede ser utilizado en las empresas, por lo cual se
implementara un analisis de dichas herramientas. (Arita E., 2010, p13)

El propdsito de este de trabajo de investigacion, es dar a conocer la
importancia de la Inteligencia de Negocios en las organizaciones, por lo
gue utilizamos como referencia en el cual detalla las herramientas mas
utilizadas en el mercado y otros conceptos que puedan brindar una ayuda
para la toma de decisiones. (Arita E., 2010, p15)
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e) Autor: José Eduardo Cordova Yupanqui

Titulo: ANALISIS, DISENO E IMPLEMENTACION DE UNA SOLUCION
DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS PARA EL AREA DE
IMPORTACIONES EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA /
IMPORTADORA, 2013.

Tipo: Tesis de Pre grado.

Correlacion:

El desarrollo de este proyecto de tesis presenta un analisis, disefio e
implementacion de una solucion de inteligencia de negocios en una
empresa que comercializa e importa bienes, tiene implantado un ERP
para las operaciones de sus distintos procesos, el cual servird de

informacion base para el Bl (Cérdova J, 2013, p. 3).

Referenciamos este proyecto porque esta investigacion es resaltante en
Su obijetivo principal ya que brinda a los usuarios de la alta direccion de
la empresa, tomar mejores decisiones a nivel de gestion, utilizando el

sistema Bl implementado.

En este contexto se propone implementar una solucion de inteligencia de
negocios como una herramienta que se ajuste a los requerimientos reales
de una empresa del rubro en el area de importaciones para el
aprovechamiento de la informacion de gestién relativa para la toma de

decisiones en el area de ventas (Cordova J, 2013, p.10).
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f) Autores: Br. Andrés Castillo. / Br. Diana Dugarte

Titulo: DESARROLLO DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE
NEGOCIO PARA EL APOYO A LA TOMA DE DECISIONES EN EL
AREA DE VENTAS DE EMPRESAS DEL SECTOR SALUD, 2011.

Tipo: Tesis de Pre grado.

Correlacion:

Este proyecto se desarroll6 teniendo en cuenta los problemas que surgen
en el sector salud, sector que ofrece el mejor servicio y calidad, genera
la necesidad de medir eficientemente los procesos para asi aumentar la
rentabilidad de los servicios y productos ofrecidos. (Castillo, A., Dugarte,
D., 2011, p.05)

Usualmente los reportes que utilizan para el apoyo a la toma de
decisiones son realizados por el departamento de informética y son
cargados en Excel, retardando el proceso de generacién de informacién
gerencial. Algunas empresas hoy dia cuentan con mecanismos basicos
para la elaboracion de indicadores y andlisis estadisticos de los datos. En
la mayoria de los casos son cargados manualmente en hojas de calculo
por empleados de la empresa y que pueden contener errores debido al
factor humano. (Castillo, A., Dugarte, D., 2011, p.05)

El objetivo principal de esta investigacion consistio en el disefio y
construccion de una solucion de inteligencia de negocio para obtener
indicadores de gestion relevantes en las empresas del sector salud con
el fin de dar apoyo a la toma de decisiones estratégicas en el area de

ventas.

Es por esto que esta tesis nos sirvi6 como referencia porque a nuestra
investigacion debido a su finalidad consiste en el disefio y construccion
de una solucién de inteligencia de negocio para obtener indicadores de
gestion relevantes en las empresas del sector salud con el fin de dar

apoyo a la toma de decisiones estratégicas en el area de ventas.
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g) Autor: Rolando Heli Moreno Reyes.
Titulo: ANALISIS, DISENO E IMPLEMENTACION DE DATAMARTS
PARA LAS AREAS DE VENTAS Y RECURSOS HUMANOS DE UNA
EMPRESA DEDICADA A LA EXPORTACION E IMPORTACION DE
PRODUCTOS ALIMENTICIOS, 2013.
Tipo: Tesis de Pre grado.
Correlacion:
El presente trabajo de investigacion denominado analisis, disefio e
implementacion de Datamarts para las areas de ventas y recursos
humanos de una empresa dedicada a la comercializacién de productos
alimenticios ha crecido considerablemente obteniendo grandes
ganancias, al mismo tiempo arrastra dos problemas claramente

marcados relacionados a las areas de ventas y recursos humanos.

Debido a los problemas que arrastraba la empresa el autor propuso la
construccion de una solucion de inteligencia de negocios mediante la
implementacion de dos datamarts para las areas de ventas y recursos
humanos que serviran de apoyo en el proceso de la toma de decisiones
administrativas para la empresa dedicada a la exportacion e importacion
de productos alimenticios. (Moreno R., 2013, p.3).

Consideramos como referencia esta investigacion, ya que su principal
objetivo es contar con dimensiones que se puedan relacion y brindar

informacion detallada de los reportes y ventas efectuadas durante el dia.

El autor concluye con lo siguiente: que para realizar una O6ptima
implementacion de un sistema de soporte a decisiones es muy importante
las reuniones con el usuario final. Como minimo deben de existir tres
reuniones: una primera reunion donde se detalle las necesidades del
usuario; una segunda reunion donde se fije las dimensiones junto con los
indicadores y medidas necesarias y una tercera reunion donde se fije los

prototipos de reportes a implementar. (Moreno R., 2013, p. 3).
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h) Autor: Diego A. Rojas Prado, Luis A. Zamudio Chamorro
Titulo: IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS,
UTILIZANDO LA METODOLOGIA DE RALPH KIMBALL, EN LA TOMA
DE DECISIONES EN EL AREA DE VENTAS. EMPRESA SID SAC,
2016
Tipo: Tesis de Pre grado.
Correlacion:
Esta investigacion tuvo como objetivo lo siguiente: implementar una
solucion de inteligencia de negocios, para mejorar la toma de decisiones
en el area de ventas de la empresa SID SAC. Esto debido a que
actualmente el proceso de toma de decisiones en dicha area cuenta con
un sistema que solo se utiliza para las consultas y registra las ventas
diarias, por ende, no se adapta a las necesidades del gerente el cual
quiere disponer de informacion consolidada y detallada del momento
actual del negocio (Roja D., Zamudio L., 2016, pag.4).

Para el desarrollo de la solucién propuesta para la empresa se ha
utilizado la metodologia de Ralph Kimball, como motor de la base de
datos el software Microsoft SQL Server 2014, el software Minitab 17
para la prueba de T student y el software QlikSenseSelfService Bl como

aplicacion para el usuario final del sistema.

Esta tesis nos sirvi6 como referencia a nuestra investigacion debido a
gue compartiamos el mismo propdsito que es el desarrollo de la
solucion de inteligencia de negocios para mejorar la toma de decisiones
en el area de ventas de la empresa SID SAC. Para esto la empresa
puso a disposicion la informacion y la data necesaria con la cual se pudo
realizar la solucion propuesta, y la contratacion de la hipétesis. (Roja D.,
Zamudio L., 2016, pag.4).
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i) Autor: Leticia Calzada, José Luis Abreu
Titulo: EL IMPACTO DE LAS HERRAMIENTAS DE INTELIGENCIA DE
NEGOCIOS EN LA TOMA DE DECISIONES DE LOS EJECUTIVOS,
20009.
Tipo: Articulo Cientifico
Correlacion:
Este articulo cientifico presenta un trabajo de investigacion documental
gue consta de una serie de conceptos, procedimientos y técnicas que
forman parte de una metodologia encaminada a crear sistemas de
Inteligencia de Negocios. Con los cuales los ejecutivos de las empresas

podran tomar mejores decisiones.

Actualmente las empresas dedican suma importancia a la informacion
que manejan. Es por esto que la informacion juega un papel decisivo en

la empresa y se convierte en su principal patrimonio.

El objetivo principal de esta investigacion es el de comprobar que si
teniendo informacién de calidad en la organizacion, y herramientas de
inteligencia de negocios, los ejecutivos de las empresas podran tomar
mejores decisiones, fundamentadas en la informacion que se maneja
(Calzada & Abreu, 2009, p.16).

Como resultados de la investigacién documental, cabe resaltar que
pocas organizaciones estan haciendo lo necesario para darle forma a
su informacién, no le dan importancia, muchas organizaciones ain no
cuentan con la fortaleza tecnoldgica y analitica apropiada para
desarrollar una estrategia efectiva de Bl, que muchas organizaciones no
aprovechan al maximo, este articulo es como base para realizar el
presente proyecto de implementacion de Bl de manera que la empresa
objetivo pueda aprovechar al maximo las ventajas que ofrece el uso de
esta herramienta (Calzada & Abreu, 2009, p.16).
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j) Autor: Ing. Josep Lluis Cano
Titulo: LIBRO DE BUSINESS INTELLIGENCE - COMPETIR CON
INFORMACION, 2007.
Tipo: Libro
Correlacion:
Con este libro el autor pretende dar a entender la forma de gestionar la
informacion que tenemos hoy en dia, siendo una herramienta clave para
poder sobrevivir en un mercado cambiante, dinamico y global.
Aprender a competir con esta informacion es fundamental para la toma
de decisiones, el crecimiento y la gestion de toda empresa. La disciplina
denominada como Business Intelligence nos acerca a los sistemas de
informacion mas o menos sofisticados y que es conveniente analizar y

optimizar (Cano J., 2017, pg.5).

La presente publicacion nos ayuda, a través de sencillas herramientas
y aplicaciones de tecnologias accesibles a todos, a mejorar nuestro trato
con el cliente, nuestros procesos, nuestra gestion economica, entre
otros. Todo esto, a través de capitulos tedricos y casos practicos desde
el rigor técnico y la vision particularizada para una pequefia o mediana
empresa, con soluciones adaptadas sus necesidades reales (Cano J.,
2017, pg.5).

Debido a la creciente internacionalizacion de los mercados, convierte la
paradoja anterior en un auténtico reto de gestion. La capacidad de tomar
decisiones con rapidez, se encuentra basada en un adecuado
conocimiento de la realidad de la empresa asi como del mercado y sus
tendencias, siendo una nueva fuente de ventaja competitiva. Disponer
de informacion inteligente servira para una mejor toma de decisiones,
gue responda al planteamiento estratégico de las organizaciones. Ello
implica tener informacion actualizada, depurada y analizada.BI ofrece
las habilidades y conocimiento de innovacion y tecnologia, para un

manejo mas adecuado de informacion.
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2.2. MARCO TEORICO
2.2.1.BUSINESS INTELLIGENCE

Definicion:

Para definir Bl partiremos de la definicion del glosario de términos de
Gardner (1998):“Bl es un proceso interactivo para explorar y analizar
informacion estructurada sobre un area (normalmente almacenada en un
datawarehouse), para descubrir tendencias o patrones, a partir de los

cuales derivar ideas y extraer conclusiones”(pag.52-61).

El proceso de Business Intelligence incluye la comunicacion de los
descubrimientos y efectuar los cambios.
‘Las areas incluyen clientes, proveedores, productos, servicios Yy

competidores.”

Business Inteligence, que en espafiol es, “inteligencia de negocio”, es una
amplia categoria de aplicaciones y tecnologias para recoger, almacenar,
analizar y proveer acceso a datos para ayudar a los usuarios de las
empresas a tomar mejores decisiones de negocio. Las aplicaciones de Bl
incluyen las actividades de los sistemas de soporte a las decisiones
(DSS), consultas e informes, tecnologias OLAP, andlisis estadistico y data
mining. (Cano J., 2007).

Por otra parte, en el libro Business Intelligence, Cano J. (2007) sostiene:
gue el objetivo basico de inteligencia de negocios es apoyar de forma
sostenible y continuada a las organizaciones para mejorar su
competitividad, facilitando la informacion necesaria para la toma de

decisiones.

Asimismo, Cano J. (2007) describe tres tipos de beneficios que se pueden

obtener a través del uso de inteligencia de negocios, los cuales son:
» Beneficios tangibles: por ejemplo, reduccion de costos, generacion
de ingresos, reduccién de tiempos para las distintas actividades del

negocio.
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» Beneficios intangibles: el hecho de que tengamos disponible la

informacion para la toma de decisiones hara que mas usuarios la

utilicen para tomar

competitiva.

decisiones y mejorar

nuestra posicion

» Beneficios estratégicos: la formulacion de estrategias, especificaran

a qué clientes, mercados o con qué productos dirigirnos.

A su vez, el mismo autor, nos indica los componentes de inteligencia de

negocios:

Componentes de Business Intelligence

EXTRACCION DE

x HERRAMIENTAS
NG INFORMACION DE ACCESO
U \\ —— erramientas
saeleccion ”””
FUENTES DE *Transformacién SERVIDOR : Front-end
INFORMACION :; .Limpieza
*Integracion
sActualizacién
OLAP
METADATA
Server
BASE DE DATOS
SISTEMAS
DEPARTAMENTALES
_ Fuentes_gle ETL Datawarehouse
informacion

Figura 6. Esquema de una Solucion de Inteligencia de Negocios. Adaptado de “Componentes

de Business Intelligence” por Cano, J. (2007).

v" Fuentes de informacion, de las cuales partiremos para alimentar de

informacion el Data Warehouse.

v" Proceso ETL de extraccion, transformacién y carga de los datos en lal

Data Warehouse. Antes de almacenar

los datos en una Data
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Warehouse, éstos deben ser transformados, limpiados, filtrados y
redefinidos. normalmente, la informacion que tenemos en los sistemas
transaccionales no esta preparada para la toma de decisiones.

v' La propia Data Warehouse: se busca almacenar los datos de una forma
gue maximice su flexibilidad, facilidad de acceso y administracion.

v El'motor OLAP, nos provee capacidad de célculo, consultas, funciones
de planeamiento, prondstico y analisis de escenarios en grandes
volumenes de datos. En la actualidad, existen otras alternativas
tecnoldgicas al OLAP.

v' Las herramientas de visualizacién, nos permiten el andlisis y la

navegacion a travées de los mismos. (Cano J., 2007)

A) Fuente de Informacion
Fuentes de informacion a las que podemos acceder son:

» Basicamente, de los sistemas operacionales o transaccionales, que
incluyen aplicaciones desarrollada a medida de ERP, CRM, SCM,
entre otros.

» Sistemas de informacion departamentales: previsiones, presupuesto,
hoja de calculo, entre otros.

» Fuentes de informacién externa, en algunos casos comprados a
terceros, como por ejemplo estudio de mercado.

Las fuentes de informacion externas son fundamentales para enriquecer la
informacion que tenemos de nuestros clientes. En algunos casos es
interesante incorporar informacion referente, por ejemplo, a poblacién,
ndamero de habitantes, entre otros. Acceder a distintas bases de datos
requiere distintas habilidades y el conocimiento de distintas sintaxis de SQL.
(Cano J., 2007)

B) Proceso de extraccion, transformacion y carga (ETL)
Extraccion: Es el proceso a través del cual se logran alcanzar u obtener los

datos que se encuentran en la fuente. La extraccion es un proceso complejo

debido a que se puede extraer los datos de diversas fuentes, como de
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sistemas operacionales o transaccionales, como también de simples hojas
de célculo.

El proceso de extraccion debe conocer el disefio de los datos del sistema de
origen, de tal manera que pueda ser capaz de seleccionar solo los datos que
necesite.

En la actualidad, es muy comudn en el proceso de extraccion, el
almacenamiento temporal, de una version de los datos extraidos en un area
denominada area de ensayo (stagingarea). Esto con el fin de, en caso de
tener problemas al cargar los datos en el almacén de datos o durante la
transformaciéon de los mismos, no tener que realizar todo el proceso de

extraccion de nuevo.

Transformacion: Es el proceso donde se valida si un registro serd o no
almacenado en el almacén de datos. La integracién de los datos que
provienen de diversas fuentes también es realizada aqui. En el proceso de
transformacién son aplicadas diversas funciones a los datos con el fin de
transformarlos en la forma deseada, estos cambios pueden ser simples
conversiones de enteros a caracteres o viceversa, como también el calculo
de algun valor a partir de los datos obtenidos.

Durante este proceso se deben eliminar cualquier tipo de inconsistencia que
se pueda estar acarreando de los sistemas operacionales. Asi que, se debe
ser capaz de especificar cuales son los valores correctos para cada campo,
para asi asegurar que solo se estara trabajando con datos confiables y

consistentes.

Carga: Es el proceso mediante el cual, se almacenan los datos obtenidos en
la fase anterior. Este proceso también puede incluir la tarea de mantener
indices y restricciones de integridad. Existen basicamente tres tipos de
carga, las cuales son:

v Carga Inicial: el almacén de datos se encuentra vacio por ser la
primera vez que se cargaran los datos, asi que se almacenan todos
los datos en sus respectivas tablas.

v’ Carga Incremental: carga de datos a medida que van ocurriendo

cambios en los mismos y dentro de los tiempos de carga planificado.
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v' Refrescamiento total (Full refresh): se borra el contenido de todas o

de ciertas tablas y son cargadas nuevamente con datos mas

recientes.

Dado que el proceso de carga toma una buena cantidad de tiempo, y que

ademas, durante la tarea de carga no se puede tener en uso el almacén de

datos, se debe programar un horario donde se pueda realizar esta tarea sin

interferir con los usuarios. Quizas en algunos ambientes sera conveniente

realizar pequefias cargas en cortos periodos de tiempo, aminorando asi el

tiempo que demore los grandes volumenes de carga, pero quizas en otros

casos, sera mejor realizar las cargas en periodos de tiempo mas largos,

para asi interrumpir lo menos posible a los usuarios.

—
S—
—/
Fuente de
natos

N

=~

Errores

Fxtraccion

‘ Transformacion

- Carga

/

s
A
U
Destino

Figura 7. Proceso ETL (Inmon, 1999). Adaptado de “proceso de extraccion,

transformacion y carga (ETL)” por Inmon (1999).

Elaboracion propia.

C) Datawarehouse o Almacén de Datos

Segun Inmon (1999) en su libro “Un Datawarehousees una coleccion de

datos integrados, no volatiles, orientados a temas y cambiantes en el tiempo,

que son usados para la toma de decisiones estratégicas”.

El Data Warehouse o0 almacén de datos proporciona

informacion

consistente, integrada, preparada e historica lista para ser analizada en un

sistema Bl y utilizarla en la toma de decisiones de una organizacion. Al
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almacenar informacion histérica el Data Warehouse puede proporcionar
informacion relativa a la evoluciéon de ventas en un determinado periodo. La
construccion y el disefio de un Data Warehouse llevan tiempo y dinero, lo
gue conlleva que muchas organizaciones no acepten esta situacion. (Cano
J., 2007).

Caracteristicas de un Almacén de datos:
Segun (Inmon, 1999), un almacén de datos se caracteriza por ser:

e Integrado: Los datos provienen de distintas fuentes (sistemas
transaccionales y/o fuentes externas) y son almacenados dentro de
un mismo repositorio, para asi lograr la integraciébn en aspectos
como: la convencion de nombres, la codificacion de estructuras y
atributos fisicos de los datos, todos de forma consistente, y la
uniformidad de variables, entre otras consideraciones.

e Temaético: Solo los datos necesarios para el proceso de generacion
del conocimiento del negocio se integran. Los datos se organizan
por areas teméticas (Ventas, RRHH, Finanzas, entre otros) para
facilitar su acceso y entendimiento por parte de los usuarios finales.

e Histdrico: En un almacén de datos se almacenan fotografias del
estado del sistema transaccional correspondiente a un periodo de
tiempo determinado. Cada vez que se hace una carga de esta
informacion, los datos anteriores no son eliminados, se mantienen
en el tiempo para asi permitir comparaciones y generar mas
conocimiento sobre el negocio.

¢ No volatil: Los datos permanecen en el tiempo, es decir, no son
eliminados ni sustituidos. La actualizacion del almacén de datos
incorpora los ultimos valores obtenidos desde el sistema

transaccional, incrementando el contenido del almacén de datos.

D) Bodegas de Datos (Datamarts)
Segun el propio Kimball, un Data Mart “es un subconjunto Iégico de un Data
Warehouse [...] Un Data Warehouse es formado por la unién de todos los
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Data Marts [...]. Muchas veces se ve al Data Mart como la restriccion del

Data Warehouse a un solo proceso de negocio.

La diferencia de un Data Mart con respecto a un Data Warehouse es
solamente en cuanto al alcance. Mientras que un Data Warehouse es un
sistema centralizado con datos globales de la empresa y de todos sus
procesos operacionales, un Data Mart es un subconjunto tematico de datos,
orientado a un proceso o0 un area de negocio especifica. Debe tener una
estructura optima desde todas las perspectivas que afecten a los procesos

de dicha area.

Figura 8. Disefio del Datamarts. Adaptado de proceso de extraccion,
transformacion y carga (ETL).
Elaboracion propia.

E) Esquema en estrella

Un esquema en estrella es un modelo de datos que tiene una tabla de
hechos (o tabla fact) que contiene los datos para el analisis medibles,
cuantitativos, relacionado a la transaccion del negocio. La tabla hecho
esta rodeada de las tablas de dimensiones. Las tablas de dimensiones
tendran siempre una clave primaria (primarykey), mientras que en la tabla
de hechos, la clave principal estard compuesta por las claves principales

de las tablas dimensionales.

e Tabla HECHOS:
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Tablas de hechos transaccionales registran hechos relativos a
eventos especificos (por ejemplo, el evento de una venta) Los
hechos son datos instantdneos en el tiempo, que son filtrados,
agrupados y explorados a través de condiciones definidas en las
tablas de dimensiones. Los hechos son aquellos datos que residen
en una tabla de hechos y que son utilizados para crear indicadores,
a través de sumarizaciones preestablecidas al momento de crear
un cubo multidimensional, Business Model, etc. Debido a que una
tabla de hechos se encuentra interrelacionada con sus respectivas
tablas de dimensiones, permite que los hechos puedan ser
accedidos, filtrados y explorados por los valores de los campos de
estas tablas de dimensiones, obteniendo de este modo una gran

capacidad analitica.

~id_Dimension1
~id_Dimension2
~id_DimensionN
precio
cantidad

total

Figura 9. Tabla Hechos. Adaptado de “proceso
de extraccién, transformacion y carga (ETL)”

por Inmon (1999).

Tabla DIMENSIONES:

Tablas de tiempo, describen el tiempo al mas pequefio nivel de
granularidad de tiempo para el cual los eventos se registran en el
esquema estrella. Es importante tener en cuenta que la dimension
tiempo no es sola una secuencia cronoldgica representada de
forma numérica, sino que mantiene niveles jerarquicos especiales
gue inciden notablemente en las actividades de la organizacion.
Esto se debe a que los usuarios podran por ejemplo analizar las

ventas realizadas teniendo en cuenta el dia de la semana en que
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se produjeron, quincena, mes, trimestre, semestre, afio, estacion,

etc.

Dimension1 Dimension2
B 1 .
Aid_Dimension1 1 Aid_Dimension2

Campo1 HECHOS Campo1

Campo2 ) P y Campo2
Aid_Dimension1
CampoN Aid_Dimension2 CampoN

4id_Dimension3

, Hecho? .
Aid_Dimension3 szth : id_Dimensiond

Campo1 Campo1
Campo2 Campo2
CampoN CampoN

Aid_Dimension4
Dimension3. Hechof ‘ Dimension4

Figura 10. Esquema en Estrella. Adaptado de “Modelo de Datos” por Cano, J.
(2007).

Elaboracion propia.

F) Esquema Copo de Nieve

Segun Ramos, S. (2011), indica que este tipo de esquema tiene una
estructura mas compleja que el esquema en estrella. La diferencia es que
algunas de las dimensiones no estan relacionadas directamente con la
tabla de hechos, sino que se relacionan con ella a través de otras
dimensiones. En este caso también tenemos una tabla de hechos, situada
en el centro, que contiene todas las medidas y una o varias tablas
adicionales, con un mayor nivel de normalizacién.

El dnico argumento a favor de los esquemas en copo de nieve es que al
estar normalizadas las tablas de dimensiones, se evita la redundancia de
datos y con ello se ahorra espacio. Pero si tenemos en cuenta que hoy en
dia, el espacio en disco no suele ser un problema, y si el rendimiento, se
presenta con una mala opcién en Data warehouse, ya que el hecho de
disponer de méas de una tabla por cada dimension de latabla de

hechos implica tener que realizar codigo mas complejo para realizar una
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consulta que a su vez se ejecutara en un tiempo mayor, debido en parte

al mayor numero de uniones (JOINS) que habré que realizar.

Dimenm‘
Aid_Dimension3a
Campot _L"

Campo?
CampoN

Dinensénd]

Aid_Dimensiont
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Campol

b

CampoN

LAid_Dimension]
id_Dimension3a
Campot
Campo2

CampoN

—24id_Dimensiont

41d_Dimension?

—41d_Dimension3

A1d_Dimensiond
Hecho!
Hecho?
HechoN

9

l:

DinensionZ|

4id_Dimension2
id_Dimension2a
Campot
Campol
CampoN

=

l:

—

Dimensiond]

Aid_Dimensiond
Campo!
Campo?

CampoN

44id_ Dimension2a

|

Dimensionza

Campof
Campol
CampoN

Figura 11. Esquema en Copo de Nieve. Adaptado de “Esquema de Estrella” por

Kimball, R. (2013).

Elaboracion propia.
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OLTP vs DW
Tabla 9

Comparacién entre OLTP vs Data Warehouse

Nivel de detalle y diferentes niveles de

Nivel de almacenamien!o‘ Nivel de detalle,

| Descripcion | OLTP Data Warehouse

‘ Obje tivo‘ Soportar activid;dgs transaccionales Consultar y ‘an'alizar Infgnnacién
| diarias. estrategica y tactica.

[ Tipo de datos| | Operacionales. Para la toma de decisiones.

I Modelo de datos] | Normalizado. Desnormalizado.

l ConsultaI I SQL. SQL mas extensiones.

l Datos consultados| | Actuales. Actuales e historicos.

| Horizonte de tiempol | 60 - 90 dias. 5 - 10 anos.

I

I

I
I
I
l
I
I
Tipos de consultas! | Repetitivas, predefinidas [ No previsibles, dinamicas
I
I
I
I

| sumarizacion.
Acciones disponibles| | Alta, baja, modificacion y consulta. Carga y consulta.
Numero de transacciones{ | Elevado Medio o bajo
Tamano | Pequeno - Mediano. Grande.
Tiempo de respuestal | Pequeno (segundos - minutos). Variable (minutos - horas).
Orientacion| | Orientado a las aplicaciones. Orientado al negocio.

La clave puede o no tener un elemento de

; La clave tiene un elemento de tiempo.
tiempo.

Generalmente varia de acuerdo a su propia

Generalmente estable. B PRERAR
evolucion y utilizacion.

I
I
I
\ Sello de tiempo‘
‘ Estructura

Elaboracién propia.

2.2.2. Toma de decisiones

Para tomar decisiones se necesita informacién sobre cada una de estas

alternativas y sus consecuencias respecto a nuestro objetivo.

Las decisiones pueden tomarse en un contexto de certidumbre,
incertidumbre o riesgo. Tomar buenas decisiones es algo que todo
gerente se esfuerza por lograr, ya que la calidad de las decisiones
administrativas influye poderosamente en el éxito o fracaso de una
organizacién, asi como las personas tomamos decisiones a cada instante,

siendo algunas de ellas de importancia gravitante en nuestra vida.

La toma de decisiones en una organizacion se circunscribe a todo un
colectivo de personas que estan apoyando el mismo proyecto.
(Ibermatica, 2015).
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Informacién > Decision

Accion

Figura 12. El ciclo de informacién-Decisién-Accion. Adaptado de “proceso de toma de
decisiones” por bermatica, 2015.

Elaboracion propia.

Etapas en el proceso de Toma de Decisiones:

Consideramos la toma de decisiones como un proceso porque durante un

periodo de tiempo se suceden etapas de forma secuencial como se muestra en

la figura.

Las siguientes fases son:

a. Fase de inteligencia. Consiste en identificar y definir el problema para el
que se pretende tomar una decisién (Greenwood, 1978). En primer lugar,
se realiza un analisis completo interno y externo para buscar el origen
fundamental de este problema. Debemos tener en cuenta que este
analisis depende de la forma en que el decisor percibe el problema, es
decir, selecciona, recibe, organiza e interpreta la informacion; es
necesario recopilar todos los datos disponibles acerca del problema para

optimizar la utilidad de la informacién.

Fase de disefio, modelizacion o concepcidn. Se identifican y enumeran
todas las alternativas, estrategias o vias de accion posibles. Para ello
debemos hacer un analisis exhaustivo del problema, siendo
recomendable la opinidn de varias personas con distintos puntos de vista,

con el fin de que no queden alternativas sin identificar.
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c. Fase de seleccion. Consiste en la eleccion de una alternativa. Para ello,
se evallan todas las lineas de accion teniendo en cuenta la concordancia
de los objetivos de la empresa y los recursos. Ademas, la alternativa
elegida debe ser factible y contribuir a la resolucion del problema. Por
supuesto, esta eleccion se realiza en funcion de la cantidad y calidad de

informacion disponible a tal efecto.

d. Fase de implantacion. Se desarrollan las acciones que conlleva la

alternativa elegida para solucionar el problema.

e. Fase de revision. Sirve para comprobar si la puesta en marcha de la
decision es la mas adecuada y si se alcanzan los resultados deseados.
Se realiza un control evaluando las acciones pasadas y si algo no es

correcto, se reinicia el proceso.

Tipos de Decisiones:

e Por el grado de repetitividad
- Programadas (reiterativas, rutinarias, procedimiento de como
actuar)
Técnicas= habitos y procedimientos (de como se debe actuar).
- No programadas (nuevas, no estructurada e importantes, no
existe procedimiento)

Técnicas: criterio, intuicién, adiestramiento.

e Por el grado de informacion disponible
- Accion provisional o interina. Se busca reducir el impacto del
problema mientras se busca una decision definitiva.
- Acciones adaptativas. En lugar de corregir la anomalia vive con
ella.
- Acciones correctoras. Se elimina la causa del problema.
- Acciones preventivas. Intenta reducir la ocurrencia del suceso.
- Acciones precautorias o contingentes. Intenta reducir el impacto
del suceso para el caso que se vuelva a repetir.
e Por el horizonte de la decision

- Tacticas (rutinarias)
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- Estratégicas(gerenciales)

Proceso de Toma de Decisiones
e Identificacién de Pruebas: Un problema es un desvio respecto a
una norma, cuya causa desconocemos y nos interesa conocer.
e Identificacién de Criterios de Decision.
e Asignacion de Ponderaciones a los Criterios.
e Desarrollo de Alternativas.
e Andlisis de Alternativas.
e Seleccién de una Alternativa.
e Implementacion de la Alternativa.

e Evaluacion de la Eficacia.

el problema v

~ 1. Identifi
I/ ?_Evalua}\sf——— cear

-\fesultadnsja' actores
6. Desarrollar 2. Conocer el
lo planteado TOMA porgue del
problema

DE DECISIONES

5. Evaluar 3. Redifinir el
solucion problema

““4. Brindar
solucion

Figura 13. Resumen de fases de toma de decisiones.

Elaboracion propia.

Datos

Los datos de base con los que cuentan los directivos responsables de la

consecucién de los objetivos tacticos, estan dispersos en los sistemas
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operacionales de la compafiia y algunos casos disponibles en fuentes

externas.
El Valor de la Informacion

La informacién adecuada en el lugar y momento adecuado incrementa

efectividad de cualquier empresa.

La informacién debe ser util y valiosa. La informacion tiene su origen en los

datos.
Cualidades de Informacion

» Precisa. Debe precisar lo que se requiere.

» Oportuna. La informacioén resulta oportuna si esta disponible en el
momento requerido.

» Significativa. Ha de ser comprensible e importante.

» Coherente. Los resultados obtenidos deben parecerse a lo
esperado.

» Segura. Debe estar protegida contra dafios fisicos, errores I6gicos

0 de acceso no autorizado.

2.2.3. Gestién de ventas:
La venta no es una actividad Unica, es un conjunto de actividades

disefiadas para promover la compra de un producto o servicio.

La venta requiere de un proceso que ordene la implementaciéon de sus
diferentes actividades, caso contrario no podria satisfacer de forma efectiva
las necesidades y deseos de los clientes, ni coadyuvar en el logro de los

objetivos de la empresa.

El proceso de venta, es una secuencia logica de cuatro pasos que
emprende el vendedor para tratar con un comprador potencial y que tiene
por objeto producir alguna reaccion deseada en el cliente (usualmente la

compra).

Las fases del proceso de ventas:
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Prospeccion: La fase de prospeccion o exploracion es el primer paso
del proceso de venta y consiste en la busqueda de clientes en
perspectiva; es decir, aquellos que aun no son clientes de la empresa
pero que tienen grandes posibilidades de serlo.
El acercamiento previo hacia el cliente: Luego de elaborada la lista
de clientes en perspectiva se ingresa a la fase que se conoce como
acercamiento previo o0 penetrada que consiste en la obtencion de
informacion mas detallada de cada cliente en perspectiva y la
preparacion de la presentacion de ventas adaptada a las
particularidades de cada cliente.
La presentacion del mensaje de ventas: Este paso consiste en
contarle la historia del producto al consumidor, siguiendo la formula
AIDA de captar la Atencion, conservar el Interés, provocar un Deseo y
obtener la Accién (compra).
La presentacion del mensaje de ventas debe ser adaptada a las
necesidades y deseos de los clientes en perspectiva.
La presentacion del mensaje de ventas se basa en una estructura
basada en 3 pilares:
v Las caracteristicas del producto: Lo que es el producto en si, sus
atributos.
v' Las ventajas: Aquello que lo hace superior a los productos de la
competencia.
v Los beneficios que obtiene el cliente: Aquello que busca el cliente
de forma consciente o inconsciente.
Servicio de post-venta: Es la etapa final del proceso de venta es una
serie de actividades posventa que fomentan la buena voluntad del
cliente y echan los cimientos para negocios futuros.
Los servicios de posventa tienen el objetivo de asegurar la satisfaccion
e incluso la complacencia del cliente. Es en esta etapa donde la
empresa puede dar un valor agregado que no espera el cliente pero que

puede ocasionar su lealtad hacia la marca o la empresa.
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2.2.4. Metodologia

A) METODOLOGIA RALPH KIMBALL

Es una metodologia empleada para la construccién de un almacén de datos

(datawarehouse, DW) que no es mas que, una coleccion de datos orientada

a un determinado ambito (empresa, organizacion, etc.), integrado, no volatil y

variable en el tiempo, que ayuda a la toma de decisiones en la entidad en la

que se utiliza.

La metodologia se basa en lo que Kimball denomina ciclo de vida dimensional

del negocio (Business Dimensional Lifecycle). Este ciclo de vida del proyecto

de DW, esta basado en cuatro principios basicos:

v
v
v

Centrarse en el negocio

Construir una infraestructura de informacion adecuada

Realizar entregas en incrementos significativos (este principio consiste en
crear el almacén de datos (DW) en incrementos entregables en plazos de
6 a 12 meses, en este punto, la metodologia se parece a las metodologias
agiles de construccion de software)

Ofrecer la solucion completa (En este se punto proporcionan todos los
elementos necesarios para entregar valor a los usuarios de negocios, para
esto ya se debe tener un almacén de datos bien disefiado, se deberan
entregar herramientas de consulta ad hoc, aplicaciones para informes y

analisis avanzado, capacitacion, soporte, sitio web y documentacion).

La construccién de una solucion de DW/BI (Datawarehouse/Business
Intelligence) es sumamente compleja, y Kimball nos propone una
metodologia que nos ayuda a simplificar esa complejidad. Las tareas de
esta metodologia (ciclo de vida) se describe a continuacion, segun la

figura 68:

Fases de la Metodologia Ralph Kimball:

La construccion de una solucion de DW/BI (Datawarehouse/Business

Intelligence) es sumamente compleja, y Kimball nos propone una metodologia
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gue nos ayuda a simplificar esa complejidad, como se observa en la Figura

14.

& Planificacion del proyecto: En este proceso se determina el propdsito

del proyecto de DW/BI, sus objetivos especificos y el alcance del mismo,
los principales riesgos y una aproximacion inicial a las necesidades de

informacion. (Rodriguez, M., 2010, pag.29).

Definicién de los requerimientos del negocio: La definicion de
requerimientos, es un proceso de entrevistar al personal de negocio y
técnico, aunque siempre conviene, tener un poco de preparacion previa.
En esta tarea, se debe aprender sobre el negocio, los competidores, la
industria y los clientes del mismo. Se debe dar una revision a todos los
informes posibles de la organizacion; rastrear los documentos de
estrategia interna; entrevistar a los empleados, analizar lo que se dice en
la prensa acerca de la organizacion, la competencia y la industria y se
deben conocer los términos y la terminologia del negocio. (Rodriguez, M.,
2010, pag.29).

Modelado dimensional: Es un proceso dinamico y altamente iterativo.
Comienza con un modelo dimensional de alto nivel obtenido a partir de
los procesos priorizados y descritos en la tarea anterior, y el proceso
iterativo consiste en cuatro pasos(Rodriguez, M., 2010, pag.30):

Elegir el Proceso de Negocio.

a
b. Establecer el Nivel de Granularidad.
c. Elegir las dimensiones.

d

Identificar medidas y tablas de hechos.
Disefo fisico: El disefio fisico de la base de datos se focaliza sobre la
seleccion de estructuras necesarias para soportar el disefio l6gico. Un

elemento principal de este proceso es la definicion de estandares del

entorno de la base de datos. La indexacion y las estrategias de
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particionamiento, se determina también en esta etapa. (Rodriguez, M.,
2010, pag.30)

Disefio de la arquitectura técnica: Los entornos de DWH requieren la
integracion de numerosas tecnologias. Se deben tener en cuenta tres
factores: los requerimientos del negocio, los actuales entornos técnicos y
las directrices técnicas y estratégicas futuras planificadas por la compafiia
para poder establecer el disefio de la arquitectura técnica del entorno
DWH. (Rodriguez, M., 2010, pag.30)

Seleccion de productos e instalaciones: Utilizando el disefio de
arquitectura técnica como marco es necesario evaluar y seleccionar los
componentes especificos de la arquitectura, como la plataforma de
hardware, el motor de base de datos, la herramienta de ETL, las
herramientas de acceso, entre otra. (Rodriguez, M., 2010, pag.32)

Disefio y desarrollo de la presentacién de datos: Esta etapa es
tipicamente la mas subestimada de las tareas en un proyecto de DWH.
Las principales actividades de esta fase del ciclo son: la extraccion, la

transformacioén y la carga. (Rodriguez, M., 2010, pag.33)

Especificaciones de aplicaciones para usuarios finales: No todos los
usuarios del DWH necesitan el mismo nivel de andlisis, es por ello que se
identifican los roles o perfiles de usuario para los diferentes tipos de
aplicaciones necesarias en base al alcance de los perfiles detectados
(gerencial, analista del negocio, vendedor, entre otros). (Rodriguez, M.,
2010, pag.34)

Implementacion: La implementacion representa la convergencia de la
tecnologia, los datos y la suplicacién de usuario finales accesibles para el

usuario del negocio. (Rodriguez, M., 2010, pag.35)

Desarrollo de aplicaciones para usuarios finales: Fase donde se

desarrolla la aplicacion Bl la cual se conectara al datamart o
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datawarehouse, para almacenar los datos y mostrarlos posteriormente al

usuario final. (Rodriguez, M., 2010, pag.34)

& Mantenimiento y crecimiento: Como se remarca siempre, la creacion
de un DWH es un proceso (de etapa bien definida, con comienzo vy fin,
pero con naturaleza espiral) que acompafia a la evolucion de la

organizacion durante toda su historia. (Rodriguez, M., 2010, pag.35)

Disedio DeLa
Biguelaciura
¥cnica Crecimiento

Dafinickén de
Flanificacién N Modelado

Requenimientos de Diksefio Flsico
N Dimensional

- By
del Proyect Nogod

apheaciones de
B

de aplcaniones M3 nien imento

deBl

Adminsiracion del Proyecto de WGl

v

Figura 14. Fases de la metodologia Kimball. Adaptado de “fase de la metodologia Ralph
Kimball” por Cano J. L.(2007).

B) METODOLOGIA INMON

Bill Inmon es considerado el padre del concepto Data Warehouse, el menciona
gue un Data Warehouse debe cumplir con las siguientes caracteristicas
(Gutiérrez, P., 2012, pag.46):

- Dirigido a un area. Datos sobre un area especifica en lugar de
operaciones de la compaiiia.
- Integrado. Union de diferentes fuentes de datos de manera

coherente.
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- Variable en el tiempo. Todos los datos pertenecen a un periodo de

tiempo determinado.

- No volétil. Los datos no son eliminados.

La metodologia que Bill Inmon propone es iterativa la cual sigue un esquema
contrario al clasico de desarrollo de sistemas ya que lo primero con lo que se
trabaja son datos, estos se integran para ser probados y programar de
acuerdo a ellos para analizar los resultados y de esta manera comprender los

requerimientos. La metodologia principalmente consiste en lo siguiente:

i Imple- || Integra || Prue- Progra | | Diselo || Analisis | | Entend
| menta || datos || bas macion | | DSS resulta | | miento
. | DWH s/ datos dos

Figura 15. Metodologia Bill Inmon. Adaptado de “metodologia Inmon” por Gutiérrez, P.,
2012, pag.47.

Elaboracion propia.

Dentro de esta metodologia se menciona que la construccién de toda la
arquitectura de un Data Warehouse toma bastante tiempo, puesto que su
desarrollo inicial esta relacionado con necesidades genéricas empresariales,
a lo largo del tiempo este tipo de necesidades son cubiertas por el Data
Warehouse para mas personas por lo que la demanda del uso del Data
Warehouse aumenta y esto hace que el performance se vea afectado. Es
por esto que al llegar a este punto se comienzan a construir segmentos del
Data Warehouse que se alimentaran del Data Warehouse y que permitiran
tener la informacion almacenada de manera que esta vaya dirigida a
departamentos, con esto se logra disminuir la demanda sobre el Data
Warehouse. (Gutiérrez, P., 2012, pag.47):
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Data , Departa

OLTF Warehouse mental

Figura 16. Fases de la implementacion. Adaptado de “Metodologia Inmon” por Gutiérrez,
P., 2012, pag.47.

Elaboracion propia.

Implementacion del Data Warehouse

a. OLTP. El primer paso para la implementacion de un Data Warehouse
es el identificar las fuentes de datos, analizarlas y mapear sus
elementos de acuerdo al estandar que hayamos definido. Esto en el
orden de tratar de homologar los datos que sea posible para su
entrada al Data Warehouse.

b. Modelos de procesos. Se debe tener conocimiento de los procesos
que sigue la informacién y para eso nos sirve el modelo de procesos.
Este modelo contiene informacién como:

- Descomposicién funcional

- Diagrama de contexto

- Diagrama de flujo de datos

- Diagrama de transicion de estados

- Pseudocddigo

c. Modelo de datos. El Modelo de datos nos muestra los datos
primitivos, tomando en cuenta el elemento tiempo, se plasman los

calculos que se realicen y finalmente se muestran sus relaciones.
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3.1. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
3.1.1. Factibilidad técnica

Para poder realizar este proyecto, es necesario conocer las
herramientas que cuenta la sede para poder realizar el desarrollo del
proyecto. Segun lo investigado podemos indicar que nuestro proyecto
es factible, ya que la sede nos ofrece las herramientas necesarias para

poder llevar a cabo el desarrollo del proyecto

A continuacion detallamos los aspectos técnicos que se tomaran en

cuenta para la implementacion del proyecto.

Tabla 10

Aspectos técnicos para la implementacion del proyecto

HARDWARE DESCRIPCION COMENTARIOS

SERVIDOR Microprocesador: Intel Se visualiza un
Xeon E5320 1.86ghz servidor con las
(x64) funciones
Memoria RAM: 8 GB necesarias para el
(instalados) / 32 GB almacenamiento de
(max.) la Base de Datos.
Disco Duro: 4TB
DVD-RW
Monitor LED 15.6" ACER
P166HQL 1366X78, VGA
Mouse
Teclado

PC Microprocesador: Intel Se visualiza PC’s,

Dual Core G620 2.60GHz
(x64)

Memoria RAM: 4GB
Disco Duro: 500GB
RJ45: 1 entrada

Monitor VGA

donde el gerente de
ventas podra hacer
consultas y verificar
la venta desde la

solucién BI.
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SOFTWARE

Mouse

Teclado

Windows 8.1 PRO x64
Microsoft SQL Server
2014 Express Edition x64
POWER BI

MINITAB

Microsoft Office

Se tiene el software

necesario para el
desarrollo del
proyecto

Elaboracion propia.

3.1.2. Factibilidad operativa

El proyecto es factible operativamente, porque las personas encargadas

del area de ventas seran capacitadas mensualmente para ver la

productividad de la solucion instalada, el compromiso para instalar la

solucion a la empresa es grande a fin de dar una Optima solucién y

mejoras en las ventas.

Recursos humanos necesarios para el desarrollo e implementacién de

la solucién de Inteligencia de Negocios, segun detalle:

Tabla 11

Recursos Humanos necesarios para la implementacion del proyecto

CARGO

FUNCIONES

Analista de
Proyecto de

Gestiodn

Analista de Data

Especializado

e Especializada

sobre

procesos de

negocio en el area correspondiente, en

este caso el area de ventas y encargada

en el analisis del proyecto.

e Especializada en realizar el desarrollo

segun la necesidad del cliente, ademas

de los procesos de ETL del Datamart

Experto en
Aplicaciones de

Usuario Final Bl

e Encargado en

realizar las

pruebas,

capacitacion y uso de la aplicacién Bl

Elaboracion propia.
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3.1.3. Factibilidad econémica

El proyecto es factible econédmicamente, ya que la empresa, aprueba los

gastos necesarios que se tienen que realizar para el desarrollo del

proyecto. Ya que no es un gasto en vano del cual no se obtendra frutos.

Incluso muchas veces el Bl es considerado un responsable secundario de

las mejoras pues si bien es cierto detecta los problemas y evidencia los

puntos a corregir, No es precisamente quien hace las correcciones.

Tabla 12

Costos del Proyecto

Concepto Observacion Cantidad Unidad Costo  Total S/.
S/.
Recursos Humanos
Chavez Honorarios del 1 Persona 2.500,00 2.500,00
Huapaya S. investigador
Maribel.
Contreras Honorarios del 1 persona 2.500,00 2.500,00
Ochoa C. investigador
Yahaira
Total recursos humanos 5.000,00
Recursos Técnicos
Hardware
Laptop HP 14 Precio 1 Global 1.400,00 1.400,00
Ci3 estandar
Servidor HP Precio 1 Global 4.000,00 4.000,00
ML310 estandar
Switch TP- Precio 1 Global 90,00 90,00
LINK 16 estandar
Puertos
PathCord UTP Precio 2 Global 10,00 10,00
estandar
Impresora Precio 1 Global 450,00 450,00
multifuncional. estandar
Total Hardware 5.950,00
Software
Windows 8 x64 Precio 1 Global 564,00 564,00
estandar
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Microsoft Office Precio 1 Global 764,00 764,00

2016 estandar
Profesional.

SQL Server Precio 1 Global 0,00 0,00
2014 Express estandar

POWER Bl Precio 1 Global 0,00 0,00
estandar

BizagiModeler. Precio 1 Global 0,00 0,00
estandar

Total Software 1.328,00

Total recursos técnicos 5.950,00

Total 7.278,00

Elaboracion propia.

3.2. FASE I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
3.2.1.Descripcion del proyecto
v' Geografico: El proyecto beneficiara al proceso de extraccion de
informacién concerniente a las ventas realizadas en el area de
Ventas de la empresa Yukids.
v' Organizacional: Optimizara el proceso de extraccién de informacion
del area funcional de ventas.
v" Funcional: Se dara mayor respaldo a la obtencién de informacion del
area de ventas de manera rapida, precisa y eficiente para el proceso
de toma de decisiones para determinar su nivel de efectividad.

3.2.2.Beneficios del proyecto

Los principales beneficios que se obtendran al implementar la

solucion de Business Intelligence, son los siguientes:

= El conjunto de datos existentes en la empresa evolucionara
como informacion util para la toma de decisiones.

= El acceso a la informacion sera facil y rapida, donde los
encargados del area de ventas podran crear sus propias
consultas con el nivel de detalle que deseen.

= El Gerente de la empresa tendra la libertad para crear diferentes

escenarios de analisis.
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3.2.3.

3.2.4.

» Las respuestas a las diversas preguntas del negocio (¢Qué?

¢,Como? ¢ Cuando? ¢ A quién?) seran inmediatas.

Alcance del proyecto

e El desarrollo de un Data Mart para el area de ventas en la

empresa Yukids.

° Elaboracion del cubo OLAP mediante

dimensional.

Cronograma de actividades

la base de datos

En la figura 17 se muestra el cronograma de actividades, el cual se

visualiza la duracion, fecha de inicio y fin del proyecto.

L= < T I R I R e

[ R T T N R S S
[ R R SRRy T T - R TR TR N

Nombre de tarea

IMPLEMENTACION DE BUSINESS INTELLIGENCE,
UTILIZANDO LA METODOLIGIA DE RALPH
KIMBALL, EN EL PROCESO DE TOMA DE
DECISIONES DEL AREA DE VENTAS EMPRESA
YUKIDS

Planteamiento del proyecto
Inicio del Proyecto
Definir equipo de trabajo
Realizar el cronograma de trabajo
Recopilar Requisitos
Realizar reuniones con los interesados
Reunir y seleccionar requisitos
Analisis Dimensional
Elaborar hoja de gestién
Elaborar cuadros dimensiones y jerarguias
Definir dimensiones y medidas
Construccion
Realizar disefio DATAMART
Elaborar diccionario de datos del DATAMART
Elaboracidn del ETL
Extrae datos del sistema origen
Transformar datos extraidos
Cargar en el sistema de destino
Preparacion para los interesados
Elaboracion de Kpi's
Aplicativo de presentacion
Culminacidn del proyecto
Entrega de producto.
Seguimiento de mejora.
Cierre de proyecto.

Duracidn

71 dias

15 dias
3 dias
7 dias
5 dia

16 dias

14 dias
2 dias

10 dias
3 dias
4 dias
3 dias
9 dias
4 dias
5 dias
4 dias
1dia
1 dia
2 dias

10 dias
5 dias
5 dias
7 dias
1 dias
5 dias
1 dia

Comienzo

07/07/2017

07/07/2017
07/07/2017
10/07/2017
17/07/2017
22/07/2017
22/07/2017
04/08/2017
06/08/2017
06/08/2017
09/08/2017
13/08/2017
16/08/2017
16/08/2017
20/08/2017
25/08/2017
25/08/2017
26/08/2017
27/08/2017
29/08/2017
29/08/2017
03/09/2017
08/09/2017
08/09/2017
09/09/2017
14/09/2017

Fin

15/03/2017

22/07/2017
10/07/2017
17/07/2017
22/07/2017
06/08/2017
04/08/2017
06/08/2017
16/08/2017
09/08/2017
13/08/2017
16/08/2017
25/08/2017
20/08/2017
25/08/2017
29/08/2017
26/08/2017
27/08/2017
29/08/2017
08/08/2017
03/09/2017
08/08/2017
15/09/2017
09/09/2017
14/09/2017
15/09/2017

%

Completado

100%

100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%

Figura 17. Cronograma de actividades.

Elaboracion propia.
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3.2.5.EDT del proyecto
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Figura 18. EDT.

Elaboracion propia.
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3.3. FASE II: DEFINICION DE REQUERIMIENTOS

3.3.1.Plan estratégico

a) Mision
Ser una empresa dedicada a satisfacer a nuestros clientes siendo
lideres en nuestro rubro de juegos recreativos, brindando una sana y

segura diversion familiar.

b) Vision
Ser reconocidos como la mejor empresa de entretenimiento familiar,
por su innovacion y excelencia en el servicio a nivel nacional. Nuestro

crecimiento ha sido paulatino, inaugurando cada afio, nuevos locales.

3.3.2.Los problemas del negocio
En la actualidad la empresa tiene la disponibilidad de disponer de
informacion detallada y estricta del dia, para poder tomar decisiones
proactivas, pero la forma de trabajo del area de venta no es capaz de
efectuarse.
Los reportes son efectuados manualmente con tiempo de demora, lo
cual no ayuda a tomar mejores decisiones en la empresa, solo genera

informacion extensa y poco analitica.

3.3.3. Fuente de informaciéon

Para el estudio del proyecto se recurrira a las siguientes fuentes de
informacion:

e Cuadro de Metas.
e Entrevistas.
e Reportes de Gestion (Excel).

e Base de Datos Transaccional.

Para las entrevistas tenemos las siguientes personas:

e Gerente de Ventas: Jhair Guerrero
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e Gerente General: Marco Silva

e Supervisor de Ventas: Jorge Dalguer

De acuerdo a las fuentes de informacion revisadas, a continuacion,
le presentamos los puntos enfocados a fin de obtener los

requerimientos respectivos:
Cuadro de metas:

Nos muestra los indicadores o ratios contables a partir de los cuales
podremos obtener:

» Objetivos.
» Metas.
» Medidas.
» Estado.

3.3.4.Cadena de valor

ESTRUCTURA

.- Empresa de Entretenimiento familiar
- Area de ventas

RECURSOS HUMANOS
- Gestion del presupuesto
ADMINISTRACION

~Obtener informacion para la Toma de decisiones. .- Obtener informacion de los productos mas vendidos

~Tener un control de ventas interno

INVESTIGACION (SISTEMAS DE INFORMACION)

- Se tiene la base de datos Transaccional - Excel
- Indicadores. - Correos
COMPRAS/ ABASTECIMIENTO

- Realizar los pedidos necesarios a los proveedores

- Escoger a los proveedores

ABASTECIMIENTO

LOGISTICA INTERNA

MARKETING

VENTAS

POST VENTA

- Escoger a los
proveedores

- Manejo del Stock de
productos.

- Promociones
estratégicas de venta

- Pago realizada con
boleta de pago

.- Cambio de productos
menos vendidos

- Realizar los pedidos
necesarios a los
proveedores

-~ Control de calidad .

- Verificacion del
estado de los

- Realizar campafias
para atraccion de
clientes

- Venta de productos
para el consumidor:

- Cambio de promociones
para el consumidor

Figura 19. Cadena de Valor de la empresa.

Elaboracion propia.
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3.3.5. Entrevistas

ENTREVISTA A INTERESADOS

Tabla 13

Entrevista a interesados del proyecto

NOMBRE CARGO

FUNCIONES

CRITERIOS DE
DECISION

Marco Gerente
Silva General
Jair Gerente
Guerrero de
Ventas

Revision  de
las ventas
totales y
diarias.
Asignar
precios
(Margen de
utilidad a los
productos)

Elaborar
promociones
para los
productos
Control de las
ventas
Supervision a
los
vendedores

Analisis de las
metas
propuestas.
Dirigir y controlar
la toma de

decisiones.

Evalta la
demanda real de
la empresa -

pronosticar las
ventas.

Establecer
metas y
objetivos.
Pronosticar las
ventas diarias,

mensuales, etc.
Compensacion y
motivacion  del
personal a
cargo.

Elaboracion propia.

e Para el Analista de Datos se buscan dos aspectos:

a. Conocimiento del Modelo de Datos Transaccional

b. Tener unaidea de la calidad de la data.

El resultado de esta entrevista nos permitid realizar la revision de la BD

transaccional.
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3.3.6.Fuente de datos
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Figura 20. Modelo logico de la base de datos. Area de Sistemas de la Empresa Yukids.

Elaboracion propia.
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3.3.7.Requerimientos

Tabla 14

CODIGO

REQUERIMIENTO

DESCRIPCION

RQO1

RQO2

RQO3

RQO4

RQO5

RQO6

Mostrar las ventas diarias
por categoria.

Descubrir el producto mas
vendido por categoria.

Mostrar las ventas por afio

Mostrar las ventas por
cajeros.

Mostrar las ventas por
meses - cajero

Dispersién de ventas por
meses

Apoyo al Gerente de Ventas para el
analisis de venta diarias.

Apoyo al Gerente General para la
adquisicion del producto mas
vendido.

Apoyo al Gerente General para el
analisis de ventas por afio.

Apoyo al Gerente de Ventas para la
compensacion 'y motivacion del
personal a cargo.

Apoyo al Gerente de Ventas para
calcular la demanda de ventas.

Apoyo al Gerente General para
visualizar la fuente de ingreso de la
empresa.

Requerimientos de la empresa

Elaboracion propia.

3.3.7.1 Descripcién de requerimientos

Los requerimientos de la empresa, se detallan a continuacion, segun se

muestran en la figura 21 hasta la 26:

RQO1:

Se desea verificar las ventas diarias por categorias

VENTAS

DIARIAS

VENTAS X

v

CATEGORIA

Figura 21. Requerimiento de ventas diarias por categorias.

Elaboracion propia.
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RQO02: Mostrar el producto mas vendido por categoria.

PRODUCTO _,,—’,,,,,———”' CATEGORIA
MAS

VENDIDO

— | PRODUCTO

Figura 22. Detalle del producto mas vendido por categoria.

Elaboracion propia.

RQO3: Mostrar las ventas por afio

—> | MES

VENTA POR
PERIODO

T ARIO

Figura 23. Requerimiento de ventas por afio.

Elaboracion propia.

RQO04: Mostrar las Ventas por Cajero.

NOMBRE
VENTAS POR

CAJERO
s/ VEnTAS

Figura 24. Requerimiento de ventas por cajero.
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Elaboracion propia.

RQO5: Mostrar las ventas por meses - Cajero

CAJERO
VENTAS
Figura 25. Requerimiento de ventas por meses — cajero.
Elaboracion propia.
RQO6: Dispersion de ventas por meses
_»| MES
VENTAS

DIARIAS

Figura 26. Requerimiento de dispersion de ventas por meses.

Elaboracion propia.

3.3.8.Objetivos identificados

. Incrementar las ventas.

* |ncrementar la rentabilidad
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3.4. FASE Ill: MODELADO DIMENSIONAL

HOJA DE GESTION

Proceso Gestion de Ventas

Objetivo

con informacién de ventas en

tiempo real.

Mejorar la toma de decisiones

3.4.1.Hoja de gestion

Tabla 15
Hoja de Gestion
Indicadores Medidas Estados
>95%
|ndicad0r de Monto vend'do
70 X100 [70%,95%)]
Alcance de Monto_Meta
Metas
<70%
>18%
Indicador Monto_vendido_Usuario [0%,18%)]
Monto_Meta_Usuario
Ventas x
personal <0%
>0%
Indicador
-1804 0O
Crecimiento ( VentasAfioActual ) 0 [-18%,0%]
de Ventas VentasAnoPasado)
<-18%

Elaboracion propia.
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3.4.2 Hoja de analisis

Tabla

Hoja de Andlisis

Hoja de Analisis

Proceso Gestion de Ventas
Medidas - Precio venta - Monto venta
- Precio compra - Cantidad
- Monto venta - Monto total
Dimension Maneras de analizar la dimensién
Tiempo Dia semana mes Afo
Producto Nombre Precio
Usuario Nombre
Sucursal Nombre Direccién
Categoria  Nombre
Cliente Nombre Celular Habilitado
Elaboracion propia.
3.4.3 Cuadro de dimensiones y jerarquias
Tabla 16
Dimensiones y jerarquias
NIVELES
DIMENSIONES Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4
Tiempo Dia Semana Mes Afo
Cliente Nombre
Usuario Nombre
Sucursal Nombre Direccién
Producto Cadigo Descripcion
Categoria Cadigo Descripcion

Elaboracion propia.
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3.4.4 Cuadro de medidas y dimensiones
Tabla 17

Medidas y dimensiones

Tiempo Cliente Usuario Sucursal Producto Categoria

Monto X X X X X X
Cantidad_ X X X X X
vendida

Elaboracion propia.

3.4.5 Dimensiones y granularidades

TIEMPO

‘( FECHA -L ARO J-{ MES J.{ SEMANA }_;

[
L

DIA

CLIENTE
NOMBRE DEL
CLIENTE
USUARIO
E NOMBRE DE USUARIO }
SUCURSAL

NOMBRE DE — DIRECCION
E SUCURSAL } E
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CATEGORIA

DESCRIPCION DE LA
CATEGORIA

PRODUCTO

DESCRIPCION DEL
- PRECIO
PRODUCTO { }

3.4.6 Anaélisis dimensional final

A continuacion se muestra el disefio dimensional de la base de datos del

datamart (Figura 27):

l CATEGORIA

[

| DESCRIPCION
CLIENTE NOMERE

DOCUMENTO

SUCURSAL

MEDIDAS TIEMPO

-MONTO

- CANTIDAD_VENDIDA

Figura 27. Esquema de Analisis Dimensional.

Elaboracion propia.

PRECIO

l PRODUCTO

DESCRIPCION
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3.4.7 Sentencia SQL para crear el datamart

CREATEDATABASE [BD_YUKIDS_MART]

CONTAINMENT =NONE

ONPRIMARY

( NAME=N'BD_YUKIDS_MART',FILENAME=N'C:\Program Files\Microsoft SQL

Server\MSSQL12.MSSQLSERVER\MSSQL\DATA\BD_YUKIDS_MART.mdf', SIZE = 7360KB , MAXSIZE

=UNLIMITED, FILEGROWTH = 1024KB )

LOGON

( NAME=N'BD_YUKIDS_MART_log',FILENAME=N'C:\Program Files\Microsoft SQL
Server\MSSQL12.MSSQLSERVER\MSSQL\DATA\BD_YUKIDS MART log.ldf', SIZE = 24704KB
= 2048GB , FILEGROWTH = 10%)

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETCOMPATIBILITY_LEVEL= 120
GO

IF (1 =FULLTEXTSERVICEPROPERTY('IsFullTextInstalled'))

begin

EXEC [BD_YUKIDS_MART].[dbo].[sp_fulltext_database]@action ='enable’
end

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETANSI_NULL_DEFAULTOFF

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETANSI_NULLSOFF

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETANSI_PADDINGOFF

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_ MART] SETANSI_WARNINGSOFF

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETARITHABORTOFF

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_ MART] SETAUTO_CLOSEON

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETAUTO_SHRINKOFF

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETAUTO_UPDATE_STATISTICSON
GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETCURSOR_CLOSE_ON_COMMITOFF
GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETCURSOR_DEFAULTGLOBAL

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS MART] SETCONCAT_NULL_YIELDS_NULLOFF
GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETNUMERIC_ROUNDABORTOFF

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETQUOTED_IDENTIFIEROFF

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETRECURSIVE_TRIGGERSOFF

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETDISABLE_BROKER

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETAUTO_UPDATE_STATISTICS_ASYNCOFF
GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETDATE_CORRELATION_OPTIMIZATIONOFF
GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETTRUSTWORTHYOFF

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETALLOW_SNAPSHOT_ISOLATIONOFF
GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETPARAMETERIZATIONSIMPLE

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETREAD_COMMITTED_SNAPSHOTOFF
GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SET HONOR_BROKER_PRIORITY OFF
GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETRECOVERYSIMPLE

GO

Al TFRNDATARASF TRD VIIKTDS MART1 SFTMII TT IISFR

J

MAXSIZE
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GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETPAGE_VERIFYCHECKSUM

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETDB_CHAININGOFF

GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETFILESTREAM( NON_TRANSACTED_ACCESS =OFF)
GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SET TARGET_RECOVERY_TIME = © SECONDS
GO

ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_ MART] SETDELAYED_DURABILITY=DISABLED

GO

USE [BD_YUKIDS_MART]

GO

/¥*¥*** Object: Table [dbo].[CATEGORIA DIM] Script Date: 01/12/2017 ©9:51:41 p.m. **¥***x/
SETANSI_NULLSON

GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

SETANSI_PADDINGON

GO

CREATETABLE [dbo].[CATEGORIA_DIM](

[COD_CATEGORIAKEY] [int] IDENTITY(1,1)NOTNULL,

[COD_CATEGORIA] [char](4)NOTNULL,

[DESCRIPCION] [varchar](20)NULL,

CONSTRAINT [PK__CATEGORI__18E48D8C88FC1E53] PRIMARYKEYCLUSTERED
(

[COD_CATEGORIAKEY] ASC
JWITH(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=OFF, IGNORE_DUP_KEY=OFF ,ALLOW_ROW_LOCKS=ON,ALLOW_
PAGE_LOCKS=ON)ON [PRIMARY]

JON [PRIMARY]

GO

SETANSI_PADDINGOFF

GO

/¥¥*¥*¥*¥* Object: Table [dbo].[CLIENTE_DIM] Script Date: 01/12/2017 ©09:51:41 p.m. **¥*¥x**/
SETANSI_NULLSON

GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

SETANSI_PADDINGON

GO

CREATETABLE [dbo].[CLIENTE_DIM](

[NUM_TARJETAKEY] [int] IDENTITY(1,1)NOTNULL,

[NUM_TARJETA] [char](9)NULL,

[NOMBRE] [varchar](100)NOTNULL,

[CELULAR] [nvarchar](50)NULL,

[HABILITADO] [int] NULL,

CONSTRAINT [PK__CLIENTE__ 6BC244CAAFDF632E] PRIMARYKEYCLUSTERED
(

[NUM_TARJETAKEY] ASC
JWITH(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=OFF, IGNORE_DUP_KEY=OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=ON,ALLOW_
PAGE_LOCKS=ON)ON [PRIMARY]

JON [PRIMARY]

GO

SETANSI_PADDINGOFF

GO

/¥*¥*** Object: Table [dbo].[DOCUMENTO_FACT] Script Date: 01/12/2017 ©9:51:41 p.m.
*****/

SETANSI_NULLSON

GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO
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SETANSI_PADDINGON
GO
CREATETABLE [dbo].[DOCUMENTO_FACT](
[COD_SUCURSALKEY] [int] NOTNULL,
[COD_PRODUCTOKEY] [int] NOTNULL,
GO
ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETPAGE_VERIFYCHECKSUM
GO
ALTERDATABASE [BD_YUKIDS_MART] SETDB_CHAININGOFF
GO
ALTERDATABASE [BD_YUKIDS MART] SETFILESTREAM( NON_TRANSACTED_ACCESS =OFF)
GO
ALTERDATABASE [BD_YUKIDS MART] SET TARGET_RECOVERY_TIME = © SECONDS
GO
ALTERDATABASE [BD_YUKIDS MART] SETDELAYED_DURABILITY=DISABLED
GO
USE [BD_YUKIDS_MART]
GO
/*** Object: Table [dbo].[CATEGORIA_DIM] Script Date: 01/12/2017 ©9:51:41 p.m. ***/
SETANSI_NULLSON
GO
SETQUOTED_IDENTIFIERON
GO
SETANSI_PADDINGON
GO
CREATETABLE [dbo].[CATEGORIA_DIM](
[COD_CATEGORIAKEY] [int] IDENTITY(1,1)NOTNULL,
[COD_CATEGORIA] [char](4)NOTNULL,
[DESCRIPCION] [varchar](20)NULL,
CONSTRAINT [PK__CATEGORI__18E48D8C88FC1E53] PRIMARYKEYCLUSTERED

(

[COD_CATEGORIAKEY] ASC
YWITH(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=OFF , IGNORE_DUP_KEY=OFF ,ALLOW_ROW_LOCKS=ON,AL
LOW_PAGE_LOCKS=ON)ON [PRIMARY]

JON [PRIMARY]

GO
SETANSI_PADDINGOFF
GO
/*¥*** Object: Table [dbo].[CLIENTE_DIM] Script Date: 01/12/2017 ©9:51:41 p.m. ****/
SETANSI_NULLSON
GO
SETQUOTED_IDENTIFIERON
GO
SETANSI_PADDINGON
GO
CREATETABLE [dbo].[CLIENTE_DIM](
[NUM_TARJIETAKEY] [int] IDENTITY(1,1)NOTNULL,
[NUM_TARJETA] [char](9)NULL,
[NOMBRE] [varchar](100)NOTNULL,
[CELULAR] [nvarchar](50)NULL,
[HABILITADO] [int] NULL,
CONSTRAINT [PK__CLIENTE___ 6BC244CAAFDF632E] PRIMARYKEYCLUSTERED

(
[NUM_TARJETAKEY] ASC
YWITH(PAD_INDEX=OFF ,STATISTICS_NORECOMPUTE=OFF, IGNORE_DUP_KEY=OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=ON, AL
LOW_PAGE_LOCKS=ON)ON [PRIMARY]
JON [PRIMARY]

GO

SETANSI_PADDINGOFF

GO

/*** Object: Table [dbo].[DOCUMENTO_FACT] Script Date: 01/12/2017 ©9:51:41 p.m.***/
SETANSI_NULLSON

GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

SETANSI_PADDINGON
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GO
CREATETABLE [dbo].[DOCUMENTO_FACT](

[COD_PRODUCTOKEY] [int] NOTNULL,

[COD_USUARIOKEY] [int] NOTNULL,

[NUM_TARJETAKEY] [int] NOTNULL,

[TIEMPOKEY] [int] NOTNULL,

[COD_CATEGORIAKEY] [int] NOTNULL,

[COD_DOCUMENTO] [char](8)NOTNULL,

[Monto] [money] NULL,

[Cantidad_Vendida] [float] NULL,
CONSTRAINT [PK_DOCUMENTO_FACT] PRIMARYKEYCLUSTERED
(

[COD_SUCURSALKEY] ASC,

[COD_PRODUCTOKEY] ASC,

[COD_USUARIOKEY] ASC,

[NUM_TARJETAKEY] ASC,

[TIEMPOKEY] ASC,

[COD_CATEGORIAKEY] ASC,

[COD_DOCUMENTO] ASC
JWITH(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=OFF, IGNORE_DUP_KEY=OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=ON,AL
LOW_PAGE_LOCKS=ON)ON [PRIMARY]

YON [PRIMARY]

GO

SETANSI_PADDINGOFF

GO

/** Object: Table [dbo].[METAS_CATEGORIA] Script Date: 01/12/2017 ©9:51:41 p.m. **/
SETANSI_NULLSON

GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

CREATETABLE [dbo].[METAS_CATEGORIA](

[MES] [nchar](30)NOTNULL,

[ANO] [int] NOTNULL,

[COD_CATEGORIA] [nchar](4)NOTNULL,

[MONTO_META] [money] NOTNULL,

CONSTRAINT [PK_METAS_VENDIDAS] PRIMARYKEYCLUSTERED
(

[MES] ASC,

[ANO] ASC,

[COD_CATEGORIA] ASC
JWITH(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=0OFF, IGNORE_DUP_KEY=OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=ON,AL
LOW_PAGE_LOCKS=0ON)ON [PRIMARY]

)JON [PRIMARY]

GO

/¥**¥*¥*¥* Object: Table [dbo].[PRODUCTO_DIM] Script Date: 01/12/2017 ©9:51:41 p.m.
******/

SETANSI_NULLSON

GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

SETANSI_PADDINGON

GO

CREATETABLE [dbo].[PRODUCTO_DIM](

[COD_PRODUCTOKEY] [int] IDENTITY(1,1)NOTNULL,

[COD_PRODUCTO] [char](6)NULL,

[DESCRIPCION] [varchar](1e@)NULL,

[COD_CATEGORIA] [char](4)NULL,

[PRECIO] [money] NULL,

PRIMARYKEYCLUSTERED

(
[COD_PRODUCTOKEY] ASC
JWITH(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=OFF, IGNORE_DUP_KEY=OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=ON,AL
LOW_PAGE_LOCKS=ON)ON [PRIMARY]
YON [PRIMARY]
GO
SETANSI_PADDINGOFF
GO
/*** Object: Table [dbo].[SUCURSAL_DIM] Script Date: 01/12/2017 ©9:51:41 p.m. *¥¥*/
SETANSI_NULLSON
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GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

SETANSI_PADDINGON

GO

CREATETABLE [dbo].[SUCURSAL_DIM](
[COD_SUCURSALKEY] [int] IDENTITY(1,1)NOTNULL,
[COD_SUCURSAL] [char](4)NULL,
[NOMBRE] [varchar](150)NULL,
[DIRECCION] [varchar](max)NULL,

PRIMARYKEYCLUSTERED

(

[COD_SUCURSALKEY] ASC
JWITH(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=OFF, IGNORE_DUP_KEY=OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=ON, AL
LOW_PAGE_LOCKS=ON)ON [PRIMARY]

JON [PRIMARY] TEXTIMAGE_ON [PRIMARY]

GO

SETANSI_PADDINGOFF

GO

/*¥*** Object: Table [dbo].[TIEMPO_DIM] Script Date: 01/12/2017 ©9:51:41 p.m. ****/
SETANSI_NULLSON

GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

CREATETABLE [dbo].[TIEMPO_DIM](

[TIEMPOKEY] [int] IDENTITY(1,1)NOTNULL,

[DIA] [nchar](3@)NULL,

[SEMANA] [nvarchar](20)NULL,

[MES] [nchar](3@)NULL,

[ANO] [int] NULL,

[FECHA] [datetime] NULL,

[MESNU] [nchar](1@)NULL,
PRIMARYKEYCLUSTERED

(
[TIEMPOKEY] ASC
JWITH(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=OFF, IGNORE_DUP_KEY=OFF,ALLOW_ROW_LOCKS=ON,AL
LOW_PAGE_LOCKS=ON)ON [PRIMARY]
JON [PRIMARY]
GO/**** Object: Table [dbo].[USUARIO_DIM] Script Date: 01/12/2017 ©9:51:41 p.m.
****/
SETANSI_NULLSON
GO
SETQUOTED_IDENTIFIERON
GO
SETANSI_PADDINGON
GO
CREATETABLE [dbo].[USUARIO_DIM](
[COD_USUARIOKEY] [int] IDENTITY(1,1)NOTNULL,
[COD_USUARIO] [char](5)NULL,
[NOMBRE] [varchar](150)NULL,
[TIPO_USUARIO] [varchar](20)NULL,
CONSTRAINT [PK__USUARIO__ 95240A50C3BB8334] PRIMARYKEYCLUSTERED

(

[COD_USUARIOKEY] ASC
JWITH(PAD_INDEX=OFF,STATISTICS_NORECOMPUTE=OFF, IGNORE_DUP_KEY=OFF ,ALLOW_ROW_LOCKS=ON, AL
LOW_PAGE_LOCKS=ON)ON [PRIMARY]

JON [PRIMARY]

GO

SETANSI_PADDINGOFF

GO

/¥¥*¥¥*¥% Object: View [dbo].[VENTAS] Script Date: 01/12/2017 ©09:51:41 p.m. ***¥*¥**/
SETANSI_NULLSON

GO
SETQUOTED_IDENTIFIERON
GO

CREATEVIEW [dbo].[VENTAS]
AS

SELECTdbo.CATEGORIA_DIM.DESCRIPCION, SUM(dbo.DOCUMENTO_FACT.Monto*
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dbo .DOCUMENTO_FACT.Cantidad_Vendida)AS

VENTA, dbo. TIEMPO_DIM.ANO,DATEPART (MM, dbo.TIEMPO_DIM.FECHA)AS MESNU,
dbo.CATEGORIA_DIM.COD_CATEGORIA,dbo.USUARIO_DIM.NOMBRE,DATENAME (MM, dbo.TIEMPO_DIM.FECHA
)AS MESNOMBRE ,dbo.PRODUCTO_DIM.DESCRIPCIONAS PRODUCTO

FROMdbo . CATEGORIA_DIMINNERIOIN

dbo .DOCUMENTO_FACTONdbo . CATEGORIA_DIM.COD_CATEGORIAKEY=dbo.DOCUMENTO_FACT.COD_CATEGORIA
KEYINNERJOIN
dbo.TIEMPO_DIMONdbo.DOCUMENTO_FACT.TIEMPOKEY=dbo.TIEMPO_DIM.TIEMPOKEYINNERIOIN
dbo.USUARIO_DIMONdbo.DOCUMENTO_FACT.COD_USUARIOKEY=dbo.USUARIO_DIM.COD_USUARIOKEYINNERJ
OIN
dbo.PRODUCTO_DIMONdbo.DOCUMENTO_FACT.COD_PRODUCTOKEY=dbo.PRODUCTO_DIM.COD_PRODUCTOKEY
GROUPBYdbo . CATEGORIA_DIM.DESCRIPCION, dbo.TIEMPO_DIM.ANO,DATEPART (MM, dbo.TIEMPO_DIM.FECH
A),dbo.CATEGORIA_DIM.COD_CATEGORIA, dbo.USUARIO_DIM.NOMBRE,dbo.TIEMPO_DIM.MESNU,

DATENAME (MM, dbo . TIEMPO_DIM. FECHA) , dbo.PRODUCTO_DIM.DESCRIPCION

GO/****** Object: View [dbo].[KPI_VENTAS] Script Date: 01/12/2017 ©9:51:41 p.m.
******/

SETANSI_NULLSON

GO

SETQUOTED_IDENTIFIERON

GO

CREATEVIEW [dbo].[KPI_VENTAS]

AS

SELECTdbo.VENTAS .DESCRIPCION, dbo.VENTAS.VENTA,dbo.METAS_CATEGORIA.MONTO_META, dbo.VENTAS
.MESNU, dbo . VENTAS . ANO,

dbo.VENTAS.VENTA/dbo.METAS_CATEGORIA.MONTO_META* 100 AS PORCENTAJE
FROMdbo . VENTASINNERJIOIN
dbo.METAS_CATEGORIAONdbo.VENTAS.ANO=dbo.METAS_CATEGORIA.ANOANDdbo.VENTAS.COD_CATEGORIA=
dbo.METAS_CATEGORIA.COD_CATEGORIAAND

dbo.VENTAS .MESNU=dbo .METAS_CATEGORIA.MES

GO

ALTERTABLE [dbo].[DOCUMENTO_FACT] WITHNOCHECKADDCONSTRAINT

[ FK_DOCUMENTO_FACT_CATEGORIA DIM] FOREIGNKEY([COD_CATEGORIAKEY])

REFERENCES [dbo].[CATEGORIA DIM]([COD_CATEGORIAKEY])

GO

ALTERTABLE [dbo].[DOCUMENTO_FACT] CHECKCONSTRAINT [FK_DOCUMENTO_FACT_ CATEGORIA_DIM]
GO

ALTERTABLE [dbo].[DOCUMENTO_FACT] WITHNOCHECKADDCONSTRAINT
[FK_DOCUMENTO_FACT_CLIENTE_DIM] FOREIGNKEY([NUM_TARJETAKEY])

REFERENCES [dbo].[CLIENTE_DIM]([NUM_TARJETAKEY])

GO

ALTERTABLE [dbo].[DOCUMENTO_FACT] CHECKCONSTRAINT [FK_DOCUMENTO_FACT_CLIENTE_DIM]
GO

ALTERTABLE [dbo].[DOCUMENTO_FACT] WITHNOCHECKADDCONSTRAINT [sales_COD_PRODUCTOKEY]
FOREIGNKEY ([COD_PRODUCTOKEY])

REFERENCES [dbo].[PRODUCTO_DIM]([COD_PRODUCTOKEY])

GO

ALTERTABLE [dbo].[DOCUMENTO_FACT] CHECKCONSTRAINT [sales_COD_PRODUCTOKEY]

GO

ALTERTABLE [dbo].[DOCUMENTO_FACT] WITHNOCHECKADDCONSTRAINT [sales_COD_SUCURSALKEY]
FOREIGNKEY ([COD_SUCURSALKEY])

REFERENCES [dbo].[SUCURSAL_DIM]([COD_SUCURSALKEY])

GO

ALTERTABLE [dbo].[DOCUMENTO_FACT] CHECKCONSTRAINT [sales_COD_SUCURSALKEY]

GO

ALTERTABLE [dbo].[DOCUMENTO_FACT] WITHNOCHECKADDCONSTRAINT [sales_COD_USUARIOKEY]
FOREIGNKEY ([COD_USUARIOKEY])

REFERENCES [dbo].[USUARIO_DIM]([COD_USUARIOKEY])

GO

ALTERTABLE [dbo].[DOCUMENTO_FACT] CHECKCONSTRAINT [sales_COD_USUARIOKEY]

GO

ALTERTABLE [dbo].[DOCUMENTO_FACT] WITHNOCHECKADDCONSTRAINT [sales_TIEMPOKEY]
FOREIGNKEY ([TIEMPOKEY])

REFERENCES [dbo].[TIEMPO_DIM]([TIEMPOKEY])

GO

ALTERTABLE [dbo].[DOCUMENTO_FACT] CHECKCONSTRAINT [sales_TIEMPOKEY]

GO
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Modelo l6gico del datamart
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Figura 28. Esquema del dise

Elaboracion propia.



3.5.FASE IV: DISENO FISICO

3.5.1. Diccionario de datos del datamart

& CLIENTE
Tabla 18

Diccionario de datos de la dimensién Cliente

Llave Nombre de Tipo de dato Descripcion
Atributo
KEY  Num.TarjetaKey Int Clave que identifica
al cliente
Num_tarjeta Char(8) Cddigo de la tarjeta
Nombre Varchar(100) Nombre del cliente
Celular Nvarchar(50) Numero de celular
Habilitado Int Cddigo que identifica

al cliente

Elaboracion propia.

2z PRODUCTO
Tabla 19

Diccionario de datos de la dimension Producto

Llave Nombre de Tipo de Descripcion
Atributo dato
KEY Cod_ProductKey Int Clave que identifica
al producto
Cod_Producto Char(6) Cadigo del producto
Descripcién Varchar(50) Descripcion del
Producto
Cod_Categoria Char(4) Cadigo de
categoria
Precio Money Precio de venta del

producto

Elaboracién propia.
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= CATEGORIA
Tabla 20

Diccionario de datos de la dimensién Categoria

Llave Nombre de Atributo Tipo de dato Descripcion
KEY Cod_CategoriaKey Int Clave que identifica a
la categoria
Cod_Categoria Char(4) Caodigo de la
categoria
Descripcion Varchar(20) Descripcion de la
categoria

Elaboracion propia.

& SUCURSAL
Tabla 21

Diccionario de datos de la dimensién Sucursal

Llave Nombre de Tipo de dato Descripcion
Atributo
KEY Cod_SucursalKey Int Clave que identifica a
la Sucursal
Cod_Sucursal Char(4) Cddigo de la sucursal
Nombre Varchar(150) Descripcion de la
sucursal
Direccion Varchar(max) Descripcion de la
direccion

Elaboracion propia.

& USUARIO
Tabla 22

Diccionario de datos de la dimension Usuario

Llave Nombre de Tipo de dato Descripcion
Atributo
KEY Cod_UsuarioKey Int Clave que identifica
al Usuario
Cod_Usuario Char(5) Caodigo del usuario
Nombre Varchar(150) Descripcion del
usuario
Tipo_Usuario Varchar(20) Descripcién del tipo
de usuario

Elaboracion propia.
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& TIEMPO

Tabla 23

Diccionario de datos de la dimensién Tiempo

Llave Nombre de Tipo de dato Descripcion
Atributo
KEY  TiempoKey Int Clave de la dimension
tiempo
Dia Nchar(30) Dia de la venta realizada
Semana Nvarchar(20) Semana de la venta
realizada
Mes Nvarchar(30) Mes de la venta realizada
Ao Int Afo de la venta realizada
Fecha Datetime Fecha de la venta realizada
MesNu Nchar(10) Cambio de mes a numero

Elaboracion propia.

3.5.2. Modelo fisico del datamart

CLIENTE_DIM
Nemére de columna Tipo de datos Permitirval..
7 NUM_TARJETAKEY int i TIEMPO_DIM
NUM_TARJETA char(d o Mombre de columna Tipo de datos Permitir val_
NOMERE v 0 § TIEMPOKEY int 0
CEIULAR 7] bia ¥
HABLTTALO i ] SEMANA o
o MES 7
ARO int 7
ﬁ FECHA datetime [
len—4¢H MESNU nchar{10) i
DOCUMENTO_FACT O
USUARID-DIM Nombie de columnz Tipo de datos Permitirvz A )
Nombre de columna Tipo de datos Permitirvz A % (COD_SUCURSALKEY nt 0
9 oD US =00
B COOUSUAROIEY m o % CODPRODUCTOKEY i 0 s
oo e o
COD_USUARID g ] o oA ; 0 PRODUCTO_DIM
NOMBRE varchar{150) = 9 NUMTARETALEY ot O Nombre de columna Tipo de datos Permitirval_
i varchar(20) ¢ (COD_PRODUCTOKEY int
TIPQ_USUARIO varchar(20) ¥ v § TEMOGEY at O ¥ 0
- COD_PRODUCTO charlf) M
< b 9 COD_CATEGORIAKEY nt [l
) DESCRIPCION archar( 5
¢ (COD_DOCUMENTO char(8) |
COD_CATEGORIA char(4) il
Manto money F v
PRECIO! money i
q 5 i 5
: i r
CATEGORIA_DIM SUCURSAL_DIM
Nembre de columna Tipo de dates Permitirval_ Nombre de columna Tipo de datos Permitirval_
§ (COD_CATEGORIAKEY 0 7 COD_SUCURSALKEY int i
COD_CATEGORIA O COD_SUCURSAL char(4) [«
DESCRIPCION varchar(20) F NOMBRE el
O DIRECCION warchar(MAX) e
-

Figura 29. Esquema del Modelo Fisico del Datamart.

Elaboracion propia.
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3.6.FASE V: DISENO DE LA ARQUITECTURA TECNICA -ETL

3.6.1. Disefio de la arquitectura

1@

Excel
Extraccion, Data Mart
Transformacion y
Carga
Fuente de Integracion de Repositorio de Herramientas de
Informacién Datos Datos Anélisis

Gréficos i .

ﬂ DashBoard

W
R

Figura 30. Arquitectura Técnica.

Elaboracion propia.

La arquitectura técnica de la solucién consta de 4 partes:

et

et

Fuente de informacion: Base de datos del sistema de ventas.
Integracién de Datos: Proceso de extraccion, transformacion y carga
de los datos de la BD del sistema de ventas hacia el repositorio de
datos.

Repositorio de Datos: Data Mart propuesto para el area de ventas, el
cual almacenard los datos extraidos del sistema de ventas.
Herramientas de Andlisis: Cubo dimensional, gréficos, dashboard y

reportes.

a. Back — Room

"

o m mm mm o o = —

o e e e — e e e e e ay,

(==
Excel -

Extraccion, I
Transformacioén y Reportes
Carga Data Mart |
|
Fuente de Integracion de Repositorio de I Herramientas de
N Informacion Datos Datos ,/ Analisis

- s e e e N O R T O O O O O

N

\ L

IGraﬁcos i .
|
gDashBoard

Figura 31. Visualizacion del Back — Room .

Elaboracion propia.
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> El servidor de base de datos del sistema de ventas es un servidor

fisico HP-ML310, con Sistema operativo Windows 8 x64.

b. Front-room

(=

ﬁ =—f 7 Q DaShBoar

—

Gréficos i

|
Excel I
Extraccion, I
Transformacion y Data Mart Reportes
Carga |
. L |
Fuente c'jie Integracion de Repositorio de [Herramientas de Analisis
Informacién Datos Datos N ,
N - e o o o= = - °

Figura 32. Visualizacion de Front — Room.

Elaboracion propia.

> La estacion de trabajo desde la cual el Gerente de Ventas podra
acceder a las herramientas de analisis (cubo dimensional, gréaficos,
dashboards y reportes) es una laptop HP 14 Ci3. Sistema operativo
Windows 8 x64.

3.7.FASE VI: SELECCION DEL PRODUCTO E INSTALACION

Para ejecutar la extraccion y el filtrado de informacion disponible, se debe
cumplir con las siguientes funcionalidades:
v’ Licencia sin costo, el cual puede ser implementado por cualquier
empresa.
v' Es una tecnologia nueva el cual sera aplicada por primera vez en la
empresa.
v' Es de manejo sencillo y de facil aprendizaje.

v' Permite la visualizacion del datamart, aparte de efectuar reportes.

Los productos a utilizar son los siguientes:

80



Tabla 24

Productos a utilizar para la implementacién del proyecto

Tareas Nombre de Producto
Base de Datos SQL Server 2014 Express x64
Poblamiento de Datos  Visual Studio 2013
Reportes PowerBI Desktop
Ofimética Microsoft Excel, Microsoft Word
Presentacion Web PowerBI

Elaboracion propia.

3.8.FASE VII: DISENO Y DESARROLLO DE PRESENTACION DE DATOS
3.8.1. Poblamiento del datamar ETL

& Extraccion de datos

< Dimensién Cliente

CLIENTE
§ NUM_TARETA CLIENTE_DIM

HOMBRE NUM_TARJETAKEY

CELULAR

HABILITADO NUM_TARJETA
NOMBRE
CELULAR
HABILITIADO

Figura 33. Tablas de origen para el poblamiento de la dimensién Cliente.
Elaboracion propia.
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« Dimensién Sucursal

-~

SUCURSAL

¥ COD_SUCURSAL
NOMBRE
DIRECCION

N

SUCURSAL_DIM
COD_SUCURSALKEY
COD_SUCURSAL
NOMBRE

DIRECCION

__________________________________

Figura 34. Tablas de origen para el poblamiento de la dimensioén Sucursal.

Elaboracion propia.

% Dimensién Tiempo

DOCUMENTO

%

COD_DOCUMENTO S CLETEEEEEEERS

FECHA
COD_USUARIO
COD_TIPODOC
GV

SUBTOTAL
TATAL

COD_SUCURSAL

NUM_TARJETA i

___________________________________

TIEMPO_DIM

TIEMPOKEY

SEMANA

Figura 35. Tablas de origen para el poblamiento de la dimension Tiempo.

Elaboracion propia.
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+ Dimensién Categoria

PRODUCTO
¥ COD_PRODUCTO
DESCRIPCION
COD_CATEGORIA i
PRECIO CATEGORIA_DIM
% COD_CATEGORIAKEY
CATEGORIA COD_CATEGORIA
¥ COD_CATEGORIA
DESCRIPCION DESCRIPCION

Figura 36. Tablas de origen para el poblamiento de la dimension Categoria.

Elaboracion propia.

< Dimension Producto

4]
DETA DOCUMENTO
¥ COD_DOCUMENTO
¥ COD_PRODUCTO

CANTIDAD PRODUCTO_DIM

PREUNIT

COD_PRODUCTOKEY

PRODUCTO COD_PRODUCTO
9| ¢ cob_proDUCTO
DESCRIPCION DESCRIPCION
COD_CATEGORIA
PRECIO COD_CATEGORIA
PRECIO

Figura 37. Tablas de origen para el poblamiento de la dimensién Producto.

Elaboracion propia.



« Dimensiéon Usuario

TIPO USUARIO
¥ COD_TIP_USU

DESCRIPCIOM

USUARIO_DIM

COD_USUARIOKEY

USUARIO COD_USUARIO
¥ COD_USUARIO

MNOMERE NOMBRE

COD_TIP_UsU

TIPO DE USUARIO

Figura 38. Tablas de origen para el poblamiento de la dimension Usuario.

Elaboracion propia.

3.8.2. Cargar datos a tablas dimensionales y tablas de hecho

A. Creando conexion BD Transaccional

Administrador de conexiones n_u
Proveedor: | proveedores NET\SqIClient Data Provider -
] Nombre del servidor:
o PC “ Actualizar
Conexion
. Ceonexion con el servidor
g (@) Usar autenticacion de Windows
Todas (") Usar autenticacién de SOL Server
Guardar mi contrasefa
Establecer conexion con una base de datos
(@) Seleccione o escriba el nembre de la base de datos:
YUKIDS w
() Asociar con un archive de base de datos:
Probar conexién Aceptar Cancelar Ayuda

Figura 39. Ventana de conexion SQL a la Base de DATOS.

Elaboracion propia.



B. Creando conexion BD Analitica

Proveedor: I OLE DB native\SQL Server Native Client 11.0

Nombre del servidor:

|pc

Conexidn con el servidor

(®) Usar autenticacion de Windows
(7) Usar autenticacién de SOL Server

Mornbre de usuario:
Contrasefia:

Guardar mi contrasefia

Establecer conexién con una base de datos

(@) Seleccione o escriba el nombre de la base de datos:

|BD_YUKIDS_MART

(0) Asaciar con un archivo de base de datos:

Examinar...

Mombre [dgico:

e e

Figura 40. Ventana de conexion a la BD analitica.
Elaboracion propia.



C. Creando esquema general de poblamiento

QU7 Jejgod mAlm

QUENS() Jejgod m+m

5 I
0yep 3p olny ease| DTD

[BSINING JEjI0g m_ﬂ.m

105 Jenalg ease| m«q

d
ORI 004 m%

S0npadd Jejgod D_Tm

i
Sev0Dle) Jejlnd ma.m

Figura 41.Esquema general del poblamiento del Datamart.

Elaboracion propia.
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D. Configuracion limpieza del Datamart

L5 Editor de la tarea Ejecutar SQL - =
1 IRMATO
1 Cenfigure las propiedades requeridas para ejecutar instrucciones SCL y procedimientos almacenados mediante la
)y conexién seleccionada.
Pardmetrog
General 4 Conjunto de resultados
Asignacién de pardmetros ResultSet Ninguno
Conjunto de resultados 4 General
Expresiones Name Tarea Ejecutar SQL
Description Tarea Ejecutar SQL
4 Instruccién SQL
ConnectionType OLEDB
Connection PC.BD_YUKIDS_MART
50LSourceType Entrada directa
SOLStatement DELETE [dbo].[DOCUMENTO_FACT]DELETE [dix
sQueryStoredProcedure T Escribir consulta SOL - o IEN|
BypassPrepare
4 ["'_P""“E‘ DELETE [dbo] [DOCUMENTO_FACT]
TimeOut DELETE [dbo]. [CATEGORIA_DIM]
CodePage DBCC CHECKIDENT (CATEGORIA_DIM, reseed.0)
DELETE [dbo]. [CLIENTE_DIM]
TypeConversicnMode DBCC CHECKIDENT (Cliente_Dim', reseed.D)
DELETE[dbo].[lUSUARIO_DIMT |
DBCC CHECKIDENT  ([dbo] [USUARIC_DIMT. reseed.0)
SHE T i DELETE Producto_Dim
Especifica la consulta que debe gjecutar la tar DBECC CHECKIDENT  {[dba] [PRODUCTO_DIMT,
reseed,0) : -
DELETE CATEGORIA_DIM
DBCC CHECKIDENT  (dbo]. [CATEGORIA_DIMF,
Examinar... Generar cor reseed,0)
DELETE SUCURSAL_DIM
DBCC CHECKIDENT  {[dbe] [SUCURSAL_DIM].
reseed,0)
DELETE TIEMPO_DIM
Ace DBCC CHECKIDENT  ([dbo] [TIEMPO_DIMT, reseed,0)
| e Concer

Figura 42. Ventana de creacion de tarea de limpieza.

Elaboracion propia.

E. Poblando dimension Categoria

Package.dtsx [Disefio] + X

g,u Flujo de contral Flujo de datos = BEEIEL gl T Controladores de eventos '___ Explorador de paquetes o Progreso =] E
Tarea Flujo de datos: | gi§ Poblar Categorias v

(V]
e-) Origan de ADO NET

|

5 filas l

V)
e(- Destino de ADO NET

Figura 43. Flujo de datos de la dimensién Categoria.
Elaboracion propia.
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Columnas de entr...
Mombre Mombre

. COD_CATEGORIA | | p—— | COD_CATEGORIAKEY
DESCRIPCION b—_ COD_CATEGORIA

————+ | DESCRIPCION

Columnas de destin...

F. Poblando dimensién Producto

Package.dtsx [Disefio] & X

g_u Flujo de control .% ENGEERE g Pardmetros T Controladores de eventos ':_: Explorador de paquetes o Progreso

Tarea Flujo de datos:

& Poblar Productos

> orioen de avo nET

7% filas |

€ Destino de ADO NET

Figura 44. Flujo de datos de dimension Producto.
Elaboracion propia.

Columnas de entrada disponibles
Nombre

Columnas de destino disponibles
Nombre A

COD_CATEGORIA ; DESCRIPCION
PRECIO th\‘“x__\ COD_CATEGORIA
PRECIO v

G. Poblando dimension Tiempo

selectDISTINCTDAY(FECHA)AS DIA,

YEAR(FECHA) ANO,
DATEPART(WEEK,FECHA)
SEMANA,

DATENAME(MONTH, FECHA)
MES,FECHA

from DOCUMENTO
ORDERBY FECHA
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Package.dtsx [Disefie] + X
E,u Flujo de control r% Flujo de datos §* REEEEH F controladores de eventos ':_: Explorador de paquetes o Progreso

Tarea Flujo de datos: | g§ Poblar Tiempo

)
i-) Origen de ADO NET

|

731 filas ; Na
Y
R(- Destino de ADO NET

Figura 45. Flujo de datos de la dimensién Tiempo.

Elaboracion propia.

Columnas de entr... Columnas de desti...
MNombre
Nombre
| TIEMPOKEY |
Ao DIA
SEMANA SEMANA
MES MNES
FECHA — ] ANO
FECHA
MESNU

H. Poblando dimensién Sucursal

Package.dtsx [Disefio] = X

.o Flujo de control Ié?:l Flujo de datos §= WECTE RIS Controladores de eventos 5= Explorador de paquetes {3 Progreso @ A

Tarea Flujo de datos: | g% Poblar Sucursal v

> origen de aDO NET

2 flas l

(V)
[E€ Destino de apo ET

Figura 46. Flujo de datos de la dimension Sucursal.

Elaboracion propia.
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Columnas de entrada disponibles Columnas de destino disponibles

Nombre
R A | 00D, SUCURSALKEY |
 COD_SUCURSAL : T —————{ "COD SUCURSAL
NOMBRE [T nomBRE
DIRECCION F—

| DIRECCION

. Poblando dimensiéon Usuario

SELECT TIPO_USUARIO.DESCRIPCION, USUARIO.NOMBRE,
USUARIO.COD_USUARIO

FROM USUARIO INNERJOIN

TIPO_USUARIO ON USUARIO.COD_TIP_USU =
TIPO USUARIO.COD TIP USU

Columnas de entrad.. Columnas de destino ..
Nombre
COD_USUARIOKE
" NOMERE 1 COD_USUARID
COD_USLARID - NOMBRE
TIPO_USUARIO

Figura 47. Flujo de datos de la dimension Usuario.

Elaboracion propia.

Package.dtsx [Disefio] # X

E,u Flujo de contral [:% N g Pardmetros # controladores de eventos ':_: Explorador de paquetes o Progreso @ »,E

Tarea Flujo de datos: | g Poblar Usuario

v

(7]
i-) Origen de ADO NET

5 filas

i | 100%
w
R(- Destino de ADO NET

90



J. Poblando dimensién Cliente

Columnas de destino disponibles
Nombre

. NUM_TARJETAKEY |
= | NUM_TARJETA

Columnas de entrada disponibles

Mombre

NOMEBRE ——————  NOMBRE
CELULAR T ————{ | CELULR
HABILITADO T ————— | HABILTADO

Figura 48. Flujo de datos de la dimensién Cliente.
Elaboracion propia.

ARCHIVO  EDITAR  VER  PROYECTO  COMPILAR DEPURAR  FORMATO  S5IS  HERRAMIENTAS  VENTANA  AYUDA

‘ - W HH‘ ‘ - ‘ Continuar = ‘ ‘ B ‘ D AsEED

Package.dtsx [Disefie] + X

8. Fluio de control |:%| GIEGEN g Pardmetros ] Controladores de eventos = Explorador de paquetes 3 Progreso o ',E

Tarea Flujo de datos: | g Poblar Cliente hd

9)
B> oigen de o tET

l

4,703 filas l
V]

e(- Destino de ADO NET
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K. Poblando tabla Hechos

SELECTDISTINCT

TD.TIEMPOKEY,

DPRO.COD_PRODUCTOKEY,

UD.COD_USUARIOKEY,

SD.COD_SUCURSALKEY,

CLID.[NUM_TARJETAKEY],

CDI.[COD_CATEGORIAKEY],

(DD.CANTIDAD*DD.PREUNIT)AS MONTO,

DD.CANTIDAD AS CANTIDAD_VENDIDA,

D.COD_DOCUMENTO
FROM DOCUMENTO D INNERJOIN DETA_DOCUMENTO DD ON
D.COD_DOCUMENTO=DD.COD_DOCUMENTO

INNERJOIN USUARIO US ON D.COD_USUARIO=US.COD_USUARIO

INNERJOIN CLIENTE C ON C.NUM_TARJETA=D.NUM_TARJETA

INNERJOIN PRODUCTO PD ON
PD.COD_PRODUCTO=DD.COD_PRODUCTO

INNERJOIN CATEGORIA CAT ON
PD.COD_CATEGORIA=PD.COD_CATEGORIA

INNERJOIN SUCURSAL SUC ON SUC.COD_SUCURSAL
-D.COD_SUCURSAL

INNERJOIN [BD_YUKIDS_MART].DBO.TIEMPO_DIM TD ON
D.FECHA=TD.FECHA

INNERJOIN [BD_YUKIDS_MART].DBO.PRODUCTO_DIM DPRO ON
DPRO.COD_PRODUCTO=DD.[COD_PRODUCTO]

INNERJOIN [BD_YUKIDS_MART].DBO.USUARIO_DIM UD ON
UD.COD_USUARIO =D.COD_USUARIO

INNERJOIN [BD_YUKIDS_MART].DBO.SUCURSAL_DIM SD ON
SD.COD_SUCURSAL=D.COD_SUCURSAL

INNERJOIN [BD_YUKIDS_MART].DBO.CLIENTE_DIM CLID ON
CLID.[NUM_TARJETA]=D.NUM_TARJETA

INNERJOIN [BD_YUKIDS_MART].DBO.CATEGORIA_DIM CDI ON
CDI.COD_CATEGORIA=PD.COD_CATEGORIA

Package.dtsx [Disefie] & X

3.0 Flujo de control |:'?:‘| IR @@ Parémetros ] Controladores de eventos = Explorador de paguetes I Progreso

Tarea Flujo de datos: | gig Tarea Flujo de datos

i-) Origen de ADO NET

22,551 filas

LV 4
R(- Destino de ADO NET

Figura 49. Flujo de datos de la tabla Hechos.

Elaboracion propia.



MNombre
. TIEMPOKEY i

COD_PRODUCTOKEY
COD_USUARIOKEY
COD_SUCURSALKEY
MUM_TARJETAKEY
COD_CATEGORIAKEY
MONTO
CANTIDAD_VENDIDA
COD_DOCUMENTO

Columnas de entrada disponibles

Columnas de destino disponibles
Mombre

| COD_SUCURSALKEY i
COD_PRODUCTOKEY
COD_USUARIOKEY
MUM_TARJETAKEY
TIEMPOKEY
COD_CATEGORIAKEY
COD_DOCUMENTOD
Monta

Cantidad_Vendida

L. Carga de dimensiones y tablas Hechos

i-)i Pablar Categorias i-)i Poblar Productos

ﬁ Tarea Ejecutar SQL

i-)i Poblar Sucursal

i-)i Tarea Flujo de datos

i-)i Pablar Usuzrio i-)i Pablar Cliente

Figura 50. Flujo de datos y poblamiento del Datamart.

Elaboracion propia.

3.9.FASE VIII: ESPECIFICACION DE APLICACIONES PARA USUARIOS

FINALES

Se define el perfil de usuario del sistema de inteligencia de negocios

implementado en el area de ventas de la Empresa Yukids.




e UlHad

VENTAS
Gerente General Gerente de Ventas
Figura 51. Identificacion de Roles.
Elaboracion propia.
Seleccién de requerimientos:
RQO1. Mostrar las ventas diarias por categoria =) Gerente de Ventas

RQO02. Mostrar el producto mas vendido por categoria m) Gerente General

RQO3. Mostrar las ventas por afio =) Gerente General
RQO4. Mostrar las ventas por cajero = Gerente de Ventas
RQO5. Mostrar las ventas por meses-cajero =) Gerente de Ventas
RQO6. Dispersién de ventas por meses = Gerente General

3.10. FASE IX: DESARROLLO DE APLICACION DE BI

3.10.1. Reporte generado con POWER BI
En esta fase se utilizara la herramienta Power BI, para cargar los datos

del datamart y posteriormente publicarlos y generar los reportes.
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A) .Migracion de datos a la BD YUKIDS_ MARTS, aqui se migra la bd

Yukids Marts del SQLServer, para empezar a desarrollar los reportes.

Wl | H @ -1 Sin titulo - Power Bl Desktop -8
Inido  Vista  Modelada Iniciar sesién 2]
Cortar D I:B, D E"l ‘ é 2l [E] Cuadro de texto Nusvamedida | . 1
[0} - alk

Copiar ~ 7 Y [ imagen /| I Nueva columna

Pegar X Obtener Origenes Especificar  Editar  Actuzlizar  Plantillas de Presentacion  Nueva  Nuevo Del Adnministrar Publicar
Copiarformato  gatos+ recientesw datos  consultas soludién  de asociada  pagina abjeto visual G Formas - almacén archivo relaciones

Portapapeles Datos extemos Recursos Insertar Objetos visuales personalizados = Relaciones Cilculos Compartic

Base de datos SQL Server
Servidor (i

PC

Base de datos (opcional)

BD_YUKIDS MAR

Medo Conectividad de datos
< Importar
DirectCQuery

}» Opciones avanzadas

Aceptar | Cancelar

Piginal |

Figura 52. Migracion de datos a la BD_Yukids_Marts.

Elaboracion propia.

Visualizaciones

Filtros

Campos

B) Navegacion de la BD — carga de datos, aqui ingresamos los datos

del servidor, y el nombre de la bd.

ol | 5 8- Sin titulo - Power Bl Desktop

Inicio Vista  Modelado

Cortar D D D ['- t é Sl Cuadro de texto
0]
Copiar = A A [ magen I L
Pegar Obtener Origenes Especficar  Editar  Actualizar  Plantillas de Presentacion  Nueva  Nuevo Del  De Administrar
Copiarformato  datos - recientes~ datos  consultas solucién  deasociado  pagina - objeto visual G Formas = almacén archivo relaciones
Portapapeles Datos extemnos Recursos Insertar Objetos visuales personalizados  Relaciones

Base de datos SQL Server Analysis Services

Servidor (i

°C

Base de datos (opcional)
[vuros|

Importar
® Conectarse en directo

b Consulta MDX o DAX {opcional)

Aceplar | Cancelar

Paginal |

Visualizaciones

Filtros

Figura 53. Navegacion de la BD.

Elaboracion propia.

- a

Iniciar sesitn

Nuevs medida ("]
alg

Nueva columna

Clculos

Publicar
Compartir

Campos

2]
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C) Seleccion de tablas, se seleccionan las tablas del datamart con las que

se trabajarg, y se carga los datos.

Iniciar sesign ~ ~ ﬂ

¥, Cortar " s Cuadro de texto g Nueva medida
: Q) vl o ' il
ER Copiar v £ 5]

ar

E,‘Imagen ﬂ Nueva columna

N Obtener Origenes Especificar  Editar  Actualizar  Plantillas de Presentacion  Nueva Nuevo Del De Administrar Publicar
¥ Copiarfomato  gatos~ recientes~ datos  consultas~ soluion  deasodado  pagina * objeto visual 2 Formas almacén archivo relaciones

Portapapeles Datos externos Recursos Insertar Objetos visuales personalizados  Relaciones Caleulos Compartir

X v

COD_CATEGORIAKEY ~ COD_CATEGORIA  DESCRIPCION
PULSERAS
CANDY

SOWENIRS (CATEGORIA DIM

(CLIENTE_DIM
DOCUMENTO_FACT
KPIVENTAS
PRODUCTO_DIM
SUCURSAL_DIM
TIEMPO_DIM
USUARIO_DIM
VENTAS

CUMPLEARIOS
KIDDIES.

Figura 54. Seleccion de Tablas.

Elaboracion propia.

D) Dashboarding, luego de haber cargado la data correctamente en la
APP, llegamos al ultimo pasé el cual es elaborar los visualizadores de
informacioén.

Estos pueden representar la informacion con una gran diversidad

gréfica, de manera dindmica.

Archivo Inicio Vista Modelado Maribel Chavez  ~ @

¥, Cortar [m D El E—- D ‘ i ] II Cuadro de texto . E@ L Nueva medida 0\
¢} o 1l
B2 Copiar 2] <] el Il g agen i Al 7 Musva columna ( @
Pegar _, Obtener Origenes Especifiar  Editar  Actualizar  Plantillas de Presentacién  Nueva  Nuevo Del  De Administrar Publicar
¥ Copiarformate datos~ redentes™ datos  consuitas - Solucien de asociado  pagina * objeto visual Gl Formas - almacén archivo relaciones

Portapapeles Datos externos Recursos Insertar Objetos visuales personalizades Relaciones Calculos Comparti

Visualizaciones Campos

CATEGORIA_DIM
CLIENTE_DIM
DOCUMENTO_FACT
KPIVENTAS
PRODUCTO_DIM
SUCURSAL_DIM
TIEMPO_DIM
USUARIO_DIM
VENTAS

Filtros

DESCRIPCION(Todos)

RE_2 PROD+VEND_CAT REP_3 VENTAS X ANO REP_4 VENTAS X CAJERO REP_5 DISPERSION_VENTASXMESES Pagina 1 +

ACTUALIZACIGN DISPONIBLE (CLIC PARA DESCARGARLA)

Figura 55. Creacién de una hoja de datos (informe).

Elaboracion propia.
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Luego de crear los reportes se proseguira a la publicacion de los datos.

LEl Mueva medida | . E |
]
l INLIE'I.I'EI columrna

ar Fublicar
5
s Calculos Compartir

Pu Blicar

Fublique este informe en la web con FPower El.

Figura 56. Publicacién de datos.

Elaboracion propia.

En base a lo presentado en el punto 3.3.7. Requerimientos y 3.4.1 Hoja
de Gestidn, se procede a elaborar los reportes para mejorar la toma de
decisiones en el area de ventas de la empresa Yukids, los cuales se

presentan a continuacion:

> Reportes de KPI para el Gerente General, visualiza las ventas por

afio, mostrando el porcentaje de monto vendido.

Archivo Inicio Vista Modelada Iniciar sesion o

Cortar I:‘A P D [" D * 6 Sl I [E] Cuadro de texto i E@ | 5 Nueva medida |

) m

Copiar e /J L AN Blmaqen I JNueva columna

Peg Obtener Origenes Especficar  Editar  Actualizar  Plantillas de Presentacidn  Nueva Nueva Del De Administrar ublicar
Copiarformato  gatosv recientes™  datos  consuftas solucidn  de asocado  pagina v objeto visual o Formas * almacén archivo Telaciones

Portapapeles Datos externos Recursos Insertar Objetos visuales personalizados = Relaciones Caleulos Compartir

DESCRIPCION Min. de porcentajecat Visualizaciones > Campos

CUMPLEAFOS
KIDDIES
B PULSERAS
SOUVENIRS
» B CATEGORIA DIM
10000% » T » B CLUENTEDIM
"+ H DOCUMENTO_FACT
v B KPLVENTAS

r B PRODUCTO_DIM

90.27 %

venta por Ao y DESCRIPCION » B SUCURSAL DIM
ANO #2015 #2016 » B TIEMPODIM
» B USUARIO_DIM
B VENTAS

Filtros

PULSERAS
PULSERAS

K| KPIS REP_1 VENTAS DIARIAS X CAT RE_2 PROD+VEND_CAT REP_3 VENTAS X ANO REP_4 VENTAS X CAJERO REP_5 DISPERSIC

Figura 57. Reportes de KPI.

Elaboracion propia.
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» Resultado de ventas diarias por categoria para el Gerente de

de las

—afo

ventas, visualiza la venta de los productos por mes
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Figura 58. Andlisis de ventas.

Elaboracion propia.
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» Producto mas vendido por categoria para el Gerente de

General, visualiza el producto méas vendido.
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Figura 59. Producto mas vendido por categoria.

Elaboracion propia.
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» Mostrar las ventas por afio para el Gerente de General, visualiza

los meses que hubo mayor y menor venta.
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Figura 60. Mostrar las ventas por afio.

Elaboracion propia.
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» Resultado de ventas por cajeros para el Gerente de Ventas,

visualiza las ventas vendidas por afio y mes del cajero.
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Figura 61. Resultado de ventas por cajeros.

Elaboracion propia.
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» Mostrar las ventas por meses — cajeros para el Gerente de
Ventas, visualiza la mayor venta de cada cajero.
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Figura 62. Reporte de ventas por meses — cajeros.

Elaboracién propia.
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» Dispersion de ventas por meses para el Gerente General,

visualiza las ventas por cada mes.
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Figura 63. Dispersion de ventas por meses.

Elaboracion propia.
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IMPLEMENTACION
En la fase de implementacion el usuario podra tomar decisiones,

utilizando Power BI, con lo cual el usuario podra visualizar los reportes

desde cualquier dispositivo maovil.

3.11. FASE X:
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3.11.1. Reportes generados desde una pagina web.
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Figura 64. Visor de datos desde la pagina web.

Elaboracion propia.



La visualizacion es a través de un link de facil uso para el usuario final.
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Figura 65. Publicacion en la Web.

Elaboracion propia.

105



3.11.2. Reportes generados desde un equipo movil
Visualizacion por medio de un aplicativo mévil de facil uso desde el lugar

donde te encuentres.
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Figura 66. Ventana de presentacion movil.

Elaboracion propia.
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3.12. FASE XI'Y XII: MANTENIMIENTO Y CRECIMIENTO

3.12.1. Mantenimiento

El mantenimiento del sistema de inteligencia de negocios, se realizara dos

dias por semana: lunes y sabado, se realizara un Backup al datamatrt.

LUNES

SABADO

Figura 67. Mantenimiento del sistema.

Elaboracion propia.

3.12.2.Crecimiento

El crecimiento del Sistema de Negocio, muestra las siguientes

mejoras a futuro:

v

v
v
v

Mejoras de ventas y/o reportes solicitados por el Gerente.
Creacion y/o actualizacion de nuevos requerimientos.
Incorporacién de datos.

Incorporacion de los sistemas en las distintas sedes del
Pais.

107



CAPITULO IV
ANALISIS DE RESULTADOS Y CONTRASTACION
DE LA HIPOTESIS



4.1. POBLACION Y MUESTRA
4.1.1. Poblacién

Todos los procesos de Toma de Decisiones en el Area de Ventas de

la empresa con el rubro de atencion al publico, en el Pera.

N= Todos los procesos de Toma de Decisiones en el area de

Ventas.

4.1.2. Muestra
Proceso de toma de decisiones en el Area de Ventas de la empresa
Yukids en el Peru, local Atocongo.

n=30 Flujos de proceso de toma de decisiones en el Area de Ventas

4.2.NIVEL DE CONFIANZA

El nivel de confianza seleccionado sera del 95%, con un 5% de margen

de error.

4.3. RESULTADOS GENERICOS
Fase I: Planteamiento del proyecto

e Descripcion del proyecto.
e Beneficios del proyecto.
¢ Alcance del proyecto.
e Descripcion de Stakeholders.
e Cronograma de actividades
e EDT del Proyecto
Fase II: Definicion de requerimientos
e Plan Estratégico
e Los problemas del negocio
e Fuente informacion
e Cadena de valor
e Entrevistas
e Fuente de datos

e Requerimientos
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e Objetivos identificados
Fase lll: Modelado dimensional
e Hoja de gestion
¢ Hoja de analisis
e Cuadro de dimensiones y jerarquias
e Cuadro de medidas y dimensiones
e Dimensiones y granularidades
e Analisis dimensional final
e Sentencia SQL para crear el datamart
¢ Modelo légico del datamart
Fase IV: Disefio fisico
e Diccionario de datos del datamart
e Modelo fisico del datamart
Fase V: Disefio de la arquitectura técnica
e Disefio de la arquitectura técnica de YUKIDS
Fase VI: Seleccion de productos e instalacion
Fase VII: Disefio y desarrollo de presentacion de datos
e Poblamiento del datamart ETL
e Cargar datos a tablas dimensionales y Tabla de Hechos
Fase VIII: Especificacion de aplicaciones para usuarios finales
Fase IX: Desarrollo de aplicacién Bl
¢ Reporte generado con POWER Bl
Fase X: Implementacion
e Reportes generados desde una pagina web.

e Reportes generados desde un equipo movil
Fase Xl y Xll: Mantenimiento y crecimiento

e Mantenimiento.

e Crecimiento.

4.4. RESULTADOS ESPECIFICOS
En la siguiente tabla se muestran las medidas de los indicadores tanto

de la Pre-Prueba como de la Post-Prueba.
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Tabla 25

Resultados de Pre —Prueba y Post- Prueba para los KPI1, KPI2, KPI3, KPI4
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4.5. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

A. Indicador Tiempo para extraer la informacion de ventas: KPI1

Tabla 26

Resultados de Pre —Prueba y Post- Prueba para el KPI1

Pre- Prueba Post-Prueba (min)
(min)
197.00 1.00 1.00 1.00
296.00 1.00 1.00 1.00
292.00 5.00 5.00 5.00
293.00 1.00 1.00 1.00
249.00 5.00 5.00 5.00
218.00 2.00 2.00 2.00
287.00 3.00 3.00 3.00
213.00 1.00 1.00 1.00
197.00 5.00 5.00 5.00
296.00 2.00 2.00 2.00
292.00 2.00 2.00 2.00
293.00 5.00 5.00 5.00
249.00 4.00 4.00 4.00
218.00 5.00 5.00 5.00
287.00 3.00 3.00 3.00
213.00 2.00 2.00 2.00
271.00 4.00 4.00 4.00
220.00 3.00 3.00 3.00
229.00 1.00 1.00 1.00
259.00 5.00 5.00 5.00
201.00 1.00 1.00 1.00
275.00 3.00 3.00 3.00
248.00 4.00 4.00 4.00
280.00 4.00 4.00 4.00
245.00 1.00 1.00 1.00
238.00 2.00 2.00 2.00
292.00 3.00 3.00 3.00
236.00 2.00 2.00 2.00
232.00 1.00 1.00 1.00
248.00 3.00 3.00 3.00
Promedio 252.13 2.79
Meta planteada 5
N° menor al promedio 252.133333 20 20 30
% menor al promedio 67% 67% 100%

Elaboracion propia.
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e EI 67% de los Tiempo extras en la Post-Prueba fueron menores que su
tiempo promedio.

e ElI 67% de los Tiempos en extraer la informacion de ventas en la Post-
Prueba fueron menores que la meta planteada.

e EI 100% de los tiempos en extraer la informacion de ventas en la Post-

Prueba fueron menores que el tiempo promedio en la Pre-Prueba.

Con Estadistica Descriptiva

Informe de resumen de Post-Prueba (min)

Prueba de normalidad de Anderson-Darling

A-cuadrado 1,05
/”-‘\ Valor p 0,008
Media 3,1333
Desv.Est. 13578
Varianza 1.8437
Asimetria 0,00800
Curtosis -1,09104
N 30
Minimo 1,0000
ler cuartil 2,0000
Mediana 3.0000
\._ 3er cuartil 4,2500
] Maximo 5,0000
: 5 ; 5 - Intervalo de confianza de 95% para la media
2,6263 3,6404
Intervalo de confianza de 95% para la mediana
Intervalo de confianza de 95% para la desviacion estandar
1.0814 1.8253

Intervalos de confianza de 95%

20 25 0 s 40

Figura 68. Resumen de tiempo en extraer informacion de ventas.

Elaboracion propia.

e La distancia "promedio” de las observaciones individuales de los
Tiempos para extraer informacién de ventas con respecto a la media
es de 3.13 minutos.

e Alrededor del 95% de los Tiempos empleados en generar reportes de
venta estan dentro de 2 desviaciones estandar de la media, es decir,

entre 1.08 y1.82 minutos.
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La Curtosis = -1.09104 indica que tenemos datos que forman una

platicurtica.

La Asimetria = 0.00800 indica una distribucion asimétrica positiva o a la

derecha.

El 1er Cuartil (Q1) = 2.000 minutos, indica que el 25% de los Tiempos

para extraer informacion de ventas es menor que o igual a este valor.

El 3er Cuatrtil (Q3) = 4.25 minutos, indica que el 75% de los Tiempos para

generar reportes de ventas es menor que o igual a este valor.

B. Indicador Tiempo para procesar la data: KPI12

Tabla 27

Tiempo para procesar la data KPI2

Pre- Prueba Post-Prueba (min)

(min)

167.00 4.00 4.00 4.00
102.00 2.00 2.00 2.00
177.00 3.00 3.00 3.00
160.00 5.00 5.00 5.00
167.00 3.00 3.00 3.00
108.00 2.00 2.00 2.00
164.00 3.00 3.00 3.00
105.00 4.00 4.00 4.00
167.00 3.00 3.00 3.00
148.00 5.00 5.00 5.00
111.00 3.00 3.00 3.00
199.00 3.00 3.00 3.00
200.00 1.00 1.00 1.00
137.00 5.00 5.00 5.00
165.00 4.00 4.00 4.00
155.00 2.00 2.00 2.00
100.00 3.00 3.00 3.00
122.00 2.00 2.00 2.00
140.00 3.00 3.00 3.00
173.00 5.00 5.00 5.00
143.00 1.00 1.00 1.00
177.00 2.00 2.00 2.00
187.00 4.00 4.00 4.00
127.00 5.00 5.00 5.00
191.00 4.00 4.00 4.00
178.00 4.00 4.00 4.00
121.00 3.00 3.00 3.00
195.00 3.00 3.00 3.00
171.00 1.00 1.00 1.00
185.00 4.00 4.00 4.00
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Promedio 153.69 3.14
Meta planteada 5
N° menor al promedio 153.68966 17 17 30
% menor al promedio 57% 57% 100%

Elaboracion propia.

El 57% de los Tiempo extras en la Post-Prueba fueron menores que su
tiempo promedio.

El 57% de los Tiempos para procesar la data en la Post-Prueba
fueron menores que la meta planteada.

El 100% de los Tiempo para procesar la data en la Post-Prueba fueron

menores que el tiempo promedio en la Pre-Prueba.

Con Estadistica Descriptiva

Informe de resumen de Post-Prueba (min)

Prueba de normalidad de Anderson-Darling

A-cuadrado 0,93
/“ Valor p 0,016
Media 3,2000
Desv.Est. 1.2149
Varianza 14759
\ Asimetria -0,163201
Curtosis -0,688426
M 30
/ Minimo 1,0000
/ 1er cuartil 2,0000
Mediana 3,0000
3er cuartil 4,0000
L \ Maximo 5,0000
' . . . : Intervalo de confianza de 95% para la media
2,7464 3,6336
Intervalo de confianza de 95% para la mediana
3,0000 4,0000
Intervalo de confianza de 95% para la desviacion estandar
0,9673 16331

Intervalos de confianza de 95%

Madia I I

Mediana

——

EL] a5 40

Figura 69. Resumen de tiempo para procesar la data.

Elaboracion propia.
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C.

La distancia "promedio” de las observaciones individuales de los
Tiempos para generar reportes de venta con respecto a la media es
de 3.200 minutos.

Alrededor del 95% de los Tiempos empleados en generar reportes de
venta estan dentro de 2 desviaciones estandar de la media, es decir,
entre 0.967 y1.633 minutos.

La Curtosis = -0.688426 indica que tenemos datos que forman una
platicurtica.

La Asimetria = -0.163201 indica una distribucién asimétrica positiva o
a la derecha.

El 1er Cuartil (Q1) = 2.000 minutos, indica que el 25% de los Tiempos
para generar reportes de ventas es menor que o igual a este valor.

El 3er Cuartil (Q3) = 4.000 minutos, indica que el 75% de los Tiempos

para generar reportes de ventas es menor que o igual a este valor.

Indicador Tiempo para elaboracién de KPI de ventas: KPI3

Tabla 28

Tiempo para elaboracion de KPI de ventas: KPI3

Pre- Prueba Post-Prueba (min)
(min)
453.00 67.00 67.00 67.00
369.00 87.00 87.00 87.00
444.00 64.00 64.00 64.00
415.00 60.00 60.00 60.00
395.00 68.00 68.00 68.00
350.00 93.00 93.00 93.00
402.00 80.00 80.00 80.00
362.00 61.00 61.00 61.00
355.00 78.00 78.00 78.00
480.00 94.00 94.00 94.00
373.00 95.00 95.00 95.00
469.00 67.00 67.00 67.00
433.00 91.00 91.00 91.00
458.00 74.00 74.00 74.00
378.00 93.00 93.00 93.00
410.00 78.00 78.00 78.00
389.00 92.00 92.00 92.00
450.00 69.00 69.00 69.00
392.00 73.00 73.00 73.00
415.00 81.00 81.00 81.00
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404.00 80.00 80.00 80.00
435.00 63.00 63.00 63.00
466.00 76.00 76.00 76.00
420.00 95.00 95.00 95.00
436.00 87.00 87.00 87.00
442.00 78.00 78.00 78.00
405.00 82.00 82.00 82.00
416.00 93.00 93.00 93.00
375.00 94.00 94.00 94.00
393.00 85.00 85.00 85.00
Promedio 413.48 79.76
Meta planteada 80
N° menor al promedio | 413.482759 14 14 30
% menor al promedio 47% 47% 100%

Elaboracion propia.

e EI 47% de los Tiempo extras en la Post-Prueba fueron menores que su
tiempo promedio.

e El 47% de los Tiempos para elaboracion de KPI de ventas en
la Post-Prueba fueron menores que la meta planteada.

e EI 100% de los Tiempo para elaboracion de KPI de ventas en la Post-
Prueba fueron menores que el tiempo promedio en la Pre-Prueba.

Con Estadistica Descriptiva

Informe de resumen de Post-Prueba (min)

Prueba de normalidad de Anderson-Darling

A-cuadrado 0.64

Walor p 0.084

Media 79,933

Deswv.Est. 11,392

Varlanzq 129,789

Asimetria -0,21257

Curtosis -1.22681

N 30

Minimo 60,000

ler cuartil 68,730

Mediana 80,000

™~ 3er cuartil 92,250

Maximo 95,000

Intervalo de confianza de 95% para la media
&0 T0 - 20
75,679 84,187
Intervalo de confianza de 95% para la mediana
— — 74,457 87,000
Intervalo de confianza de 95% para la desviacion estandar
9,073 15,315

Figura 70. Resumen de tiempo para elaboracion de KPI de ventas.

Elaboracion propia.
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La distancia "promedio” de las observaciones individuales de los
Tiempos para generar reportes de venta con respecto a la media es
de 1.04 minutos.

Alrededor del 95% de los Tiempos empleados en generar reportes de
venta estan dentro de 2 desviaciones estandar de la media, es decir,
entre 9.073 y 15.315 minutos.

La Curtosis = -1.22681 indica que tenemos datos que forman una
platicurtica.

La Asimetria = -021257 indica una distribucion asimétrica positiva o0 a
la derecha.

El 1er Cuartil (Q1) = 68.750 minutos, indica que el 25% de los Tiempos
para generar reportes de ventas es menor que o igual a este valor.

El 3er Cuatrtil (Q3) = 92.250 minutos, indica que el 75% de los Tiempos

para generar reportes de ventas es menor que o igual a este valor.

D. Indicador Satisfaccion del usuario al solicitar informacion : KPI4

Tabla 29

Valores Pre-Prueba

Nro. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Medicié
n
Valor Regular Bajo  Regular Bajo Bajo Bajo Regular Regular Bajo Regular
11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Bajo Bajo  Regular Regular Regular Regular Bajo Bajo Bajo Regular
21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
Regular Bajo  Regular Regular Bajo Regular Bajo Bajo Regular Bajo
Elaboracion propia. Pre- Prueba Categoris
[] Baje
I Regular
|:| Alto
Estado Frecuencia
Bajo 15
Regular 15
Bueno 0 5 50055 15; 50,098
Alto 0
Total 30

Figura 71. KP14 Pre- Prueba.

Elaboracion propia.

118



e 15.50 % de las veces el Nivel de Satisfaccion fue catalogado como

Bajo por los usuarios atendidos.

e EI15.50 % de las veces el Nivel de Satisfaccion fue catalogado como

Regular por los usuarios atendidos.

e Se determina que el 100.0 % de las veces el Nivel de Satisfaccion es

Mala.

Valores de la Post-Prueba:
Tabla 30

Valores de la Post-Prueba

Nro. 1 2 3 4 6 7 8 9 10
Medicion
Valor Alto Regula Alto Regula Alto  Alto Alto Alto Alto
r r
11 12 13 14 16 17 18 19 20

Regula Alto Alto Alto
r
21 22 23 24

Alto Regula Alto Alto
r

Alto  Alto Alto

26 27 28
Alto  Alto  Regula

Regula Regula
r r
29 30

Alto Alto

Elaboracion propia.

Estado Frecuencia
Bajo 0
Regular 6
Bueno 0
Alto 21
Total 30

Post-Prueba

Figura 72. KPI4 Post-Prueba.

Elaboracion propia.
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¢ 0% de las veces el Nivel de Satisfaccion fue catalogado como Bajo por

los usuarios atendidos.

e EI9.30 % de las veces el Nivel de Satisfaccion fue catalogado como

Regular por los usuarios atendidos.

e EI21.70 % de las veces el Nivel de Satisfaccion fue catalogado como

Alto por los usuarios atendidos.

e Se determina que so6lo el 9.30 % de las veces el Nivel de Satisfaccion

es Bajo.

e Se determina que el 21.7% de las veces el Nivel de Satisfaccion es

Alto.

4.6. CONTRASTACION DE LA HIPOTESIS

A continuacién, se presentan las medias de los KPIs para la Pre-

Prueba y Post-Prueba: Resultados numéricos.

Tabla 31

Resumen Indicadores

Indicador Pre-Prueba Pre-Prueba Comentario
(Media: X1) (Media: X2)
Tiempo en 252.13 2.80
extraer la
informacion de
ventas

Tiempo para 154.73 3.20

procesar la

data

Tiempo para 412.80 79.93

elaboracion de
KPI de ventas

Satisfaccion @~ - e
del usuario al
solicitar
informacion

No contrastado.

Indicador
Cualitativo

Elaboracion propia.
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4.6.1. Contrastacién para el indicador
A. Contrastacion para el indicador: Tiempo en extraer la informacion

de ventas

Se debe validar el impacto que tiene el uso de un Sistema de Inteligencia
de Negocios en el Tiempo para extraer informacion de venta, llevado a
cabo en la muestra. Se realiza una medicion antes de utilizar el Sistema
de Inteligencia de Negocios (Pre-Prueba) y otra después de utilizar el
Sistema de Inteligencia de Negocios (Post-Prueba). La tabla contiene los

tiempos de generacion de reportes de ventas para las dos muestras.

Tabla 32

Valores Pre- Prueba

Pre- 197.00 296.00 292.00 293.00 249.00 218.00 287.00 213.00 197.00 296.00
Prueba
(min)
292.00 293.00 249.00 218.00 287.00 213.00 271.00 220.00 229.00 259.00
201.00 275.00 248.00 280.00 245.00  238.00 292.00 236.00 232.00 248.00

Elaboracion propia.

Tabla 33

Valores Post-Prueba

Post- 1.00 100 500 100 500 200 300 100 5.00 200
Prueba
(min)

200 500 400 500 300 200 400 3.00 1.00 5.00

1.00 3.00 400 400 100 200 3.00 200 1.00 3.00

Elaboracion propia.
Hi: El uso de un Sistema Bl disminuye el Tiempo en extraer la informacién
de ventas (Post- Prueba) con respecto a la muestra a la que no se aplicé

(Pre-Prueba).

Solucién:
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a) Planteamiento de la Hipotesis

M1= Media del Tiempo en extraer la informacion de ventas Pre-

Prueba.
p2= Media del Tiempo en extraer la informacion de ventas Post-

Prueba.
HO:p1 = u2

Hq:ul > p2
Tabla 34

Resumen de prueba t de student del KPI1

Pre- Post-

Prueba Prueba
Media(x) 252.1 3.13
Desviacion 1.36
Estandar(S) 33.6
Observaciones 30 30
Diferencia 0
hipotética de las
t calculado: tc 40.57
p-valor (una cola) 0.000

Elaboracion propia.

a) Decision Estadistica
Puesto que el valor-p=0.000 < a=0.05, los resultados proporcionan suficiente
evidencia para rechazar la hipétesis nula (Ho), y la hipétesis alterna (Ha)

es cierta. La prueba resulto ser significativa.

B. Contrastacion para el indicador: Tiempo para procesar la data

Se debe validar el impacto que tiene el uso de un Sistema de Inteligencia de
Negocios en el Tiempo para procesar la data, llevado a cabo en la muestra.
Se realiza una medicién antes de utilizar el Sistema de Inteligencia de Negocios

(Pre-Prueba) y otra después de utilizar el Sistema de Inteligencia de Negocios
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(Post-Prueba). La tabla contiene los tiempos de generacion de reportes de

ventas para las dos muestras.

Tabla 35

Valores Pre-Prueba KPI12

Pre- 167.00 102.00 177.00 160.00 167.00 108.00 164.00 105.00 167.00  148.00
Prueba
(min)
111.00 199.00 200.00 137.00 165.00 155.00 100.00 122.00 140.00 173.00
143.00 177.00 187.00 127.00 191.00 178.00 121.00 195.00 171.00 185.00
Elaboracion propia.
Tabla 36
Valores Pos-Prueba KPI12
Post- 4.00 2.00 3.00 5.00 3.00 2.00 3.00 4.00 3.00 5.00
Prueba
(min)
3.00 3.00 1.00 5.00 4.00 2.00 3.00 2.00 3.00 5.00
1.00 2.00 4.00 5.00 4.00 4.00 3.00 3.00 1.00 4.00

Elaboracion propia.

Hi: El uso de un Sistema Bl disminuye el Tiempo para procesar la data (Post-

Prueba) con respecto a la muestra a la que no se aplicé (Pre-Prueba).

Solucion:

b) Planteamiento de la Hipotesis

p1= Media del Tiempo para procesar la data Pre Prueba.

pM2= Media del Tiempo para procesar la data Post-Prueba.

HO:p1 = u2
Hq:pl > p2
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Tabla 37

Resumen de prueba t de student del KPI2

Pre- Post-Prueba

Prueba
Media(x) 252.1 2.80
Desviaciéon Estandar(S) 33.6 1.49
Observaciones 30 30
Diferencia hipotética de 0
las medias
t calculado: tc 40.62
p-valor (una cola) 0.000

Elaboracion propia.

b) Decisién Estadistica

Puesto que el valor-p=0.000 < a=0.05, los resultados proporcionan

suficiente evidencia para rechazar la hipotesis nula (Ho), y la

hipotesis alterna (Ha) es cierta. La prueba resulto ser significativa.

C. Contrastacion para el indicador: Tiempo para elaboracion de KPI

de ventas

Se debe validar el impacto que tiene el uso de un Sistema de Inteligencia de

Negocios en el Tiempo para elaboracién de KPI de ventas, llevados a cabo

en la muestra. Se realiza una medicién antes de utilizar el Sistema de

Inteligencia de Negocios (Pre-Prueba) y otra después de utilizar el Sistema

de Inteligencia de Negocios (Post-Prueba). La tabla contiene los tiempos de

generacion de reportes de ventas para las dos muestras.

Tabla 38
Valores Pre-Prueba KPI3

Pre- 453.00 369.00 444.00 415.00 395.00
Prueba
(min)

373.00 469.00 433.00 458.00 378.00

404.00 435.00 466.00 420.00 436.00

Elaboracion propia.

350.00

410.00

442.00

402.00

389.00

405.00

362.00

450.00

416.00

355.00

392.00

375.00

480.00

415.00

393.00
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Tabla 39

Valores Post-Prueba KPI3

Post-Prueba 67.00 87.00 64.00 60.00 68.00 93.00 80.00 61.00 78.00 94.00
(min)

95.00 67.00 91.00 7400 93.00 78.00 92.00 69.00 73.00 81.00

80.00 63.00 76.00 9500 87.00 78.00 8200 93.00 94.00 85.00

Elaboracion propia.

Hi: El uso de un Sistema BI disminuye el Tiempo para elaboracion de KPI de
ventas (Post- Prueba) con respecto a la muestra a la que no se aplico
(Pre-Prueba).

Solucién:

c) Planteamiento de la Hipotesis

p1= Media del Tiempo para elaboracion de KPI de ventas de la Pre-
Prueba.
pM2= Media del Tiempo para elaboracién de KPI de ventas de la Post -
Prueba.

HO:p1 = p2

Hqg:ul > p2

Tabla 40

Resumen de prueba t de student del KPI3

Pre- Post-

Prueba Prueba
Media(x) 412.8 79.9
Desviacion 35.7 11.4
Estandar(S)
Observaciones 30 30
Diferencia hipotética 0
de las medias
t_calculado: tc 48.71
p-valor (una cola) 0.000

Elaboracion propia.
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c) Decision Estadistica

Puesto que el valor-p=0.000 < a=0.05, los resultados proporcionan
suficiente evidencia para rechazar la hipétesis nula (Ho), y la

hipotesis alterna (Ha) es cierta. La prueba resultoé ser significativa.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1. CONCLUSIONES

La implementacién de una solucion de Businees Intelligence, dio como
resultado la reduccion significativa en un 95% del tiempo promedio
empleado en extraer informacion de ventas, pasando de horas de espera

(3 horas 17 min promedio) a minutos (3.13 minutos en promedio).

Se observa que la implementacibn de una solucion de Businees
Intelligence redujo un 57% el tiempo para procesar la data, siendo
favorable para el usuario al momento de solicitar la informacién requerida
(Calzada & Abreu, 2009).

Se aprecia cdmo la implementacion de Businees Intelligence, contribuyo
en reducir el tiempo en para elaborar KPI de ventas, es decir, el éxito de
esta estrategia dependerd en parte de nivel de compromiso de la
organizacion y el grado en el cual la administracion utiliza la inteligencia

basada en analisis para respaldar las decisiones (Calzada & Abreu, 2009).

Se logré aumentar el nivel de satisfaccidn que tenia el usuario respecto a
la obtencién de los reportes, debido a la reduccion de tiempo en la
generacion de reporte y el uso frecuente del sistema de BI, haciendo asi
gue se sienta mas comodo a la hora de solicitar la informacién que

considera necesaria para tomar decisiones. (Moreno Reyes, 2013)
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5.2.

RECOMENDACIONES

Se recomienda que toda informacion brindada al usuario se
encuentre respaldas de datos estadisticos, q fin de tener una mejor

visualizacion en la fuente de ingresos de toda empresa.

Se redujo el tiempo para procesar datos, siendo favorable para la

empresa, facultando a tomar decisiones en las mejores ventas.

Se sugiere capacitar y/o entrenar a los usuarios del Sistema de
Inteligencia de Negocios aplicando PowerBl, para aprovechar la
funcionalidad y valiosa importancia en la visualizacion de ingresos

medios que existen a diario.

Se aconseja mantener comunicacion escrita y/verbal de manera
continua con los usuarios finales que usan sistema de inteligencia de
negocios, debido a que puedan surgir nuevas necesidades que no

son tomadas en cuenta en la fase de analisis de los requerimientos
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APENDICES |: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: IMPLEMENTACION DE BUSINESS INTELLIGENCE, UTILIZANDO LA METODOLOGIA DE RALPH KIMBALL, PARA EL PROCESO
DE TOMA DE DECISIONES DEL AREA DE VENTAS. EMPRESA YUKIDS

PROBLEMA

SEN qué
medida la
implementac
i6n de
Business
Intelligence,
basado en la
Metodologia
Ralph
Kimball,
mejorara el
proceso de
Toma de
Decisiones
en el Areade
Ventas de la
Empresa
Yukids?

OBJETIVOS

Determinar
en qué
medida la
implementac
ion de
Business
Intelligence,
aplicando a
la
Metodologia
Ralph
Kimball,
mejora el
Proceso de
Toma de
Decisiones
en el Area
de Ventas
de la

HIPOTESIS

La
implementa
ciéon de
Business
Intelligence,
aplicando la
metodologi
a Ralph
Kimball,
influye
significativa
mente en el
proceso de
Toma de
Decisiones
del area de
Ventas de
la empresa
Yukids.

VARIABLES

Variable
Independient
e:

Business
Intelligence

Variable
Dependiente:
Proceso de
Toma de
Decisiones del
Area de
Ventas en la
empresa
Yukids.

INDICADORES

Presencia —
Ausencia

Tiempo en
extraer
informacion
de ventas

Tiempo para
procesar la
data

Tiempo para
elaborar KPI
de ventas

Satisfaccion
del usuario

INDICES UNIDADES DE

No, Si

[1...2]

[1...5]

[60...95]

OBSERVACION

Reloj
Usuario

Reloj
Usuario

Reloj
Usuario

Reloj
Usuario

TIPO DE
INVESTIGACION
- Aplicada

NIVEL DE
INVESTIGACION
- Explicativa

DISENO DE
INVESTIGACION
- Pre Experimental

UNIVERSO
Todos los procesos de
Toma de Decisiones en el

area de ventas de la
empresa Yukids.
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Empresa al solicitar No MUESTRA
Yukids. informacion  satisfech =~ Usuario Se tomara una muestra
0 con un valor de 30 flujos de

procesos de Toma de
Decisiones en el area de
ventas.

TIPO DE MUESTREO
Muestreo intencional (No
Aleatorio)
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APENDICES Il: CUADRO COMPARATIVO DE HERRAMIENTAS

Caracteristicas de la
Herramienta

ORACLE'
EBUSINESS SUTE

1

)
Business Objects

9 S0QQOD

.[m Power Bl

Java
Jasper
Report

¢La plataforma integra los
reportes web, reportes en
cliente/servidor y archivos
de Word, Excel, Power
Point y PDF?

Si

Si

Si

Si

Si

Si

No

Si

No

¢ Los reportes permiten
analisis graficos pre-
definidos, templates o
motores analiticos (no
reportes) con posibilidad
de andlisis a traves de
periodos?

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

¢ Los tableros de control
incluyen una plantilla de
analisis predictivo y
contempla diversos
algoritmos de prediccion
(logaritmico, exponencial,
etc.)?

No

No

Si

No

Si

Si

Si

Si

Si




¢ Permite el andlisis de
segmentaciones?

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

¢ Los tableros de control
de la plataforma utilizan la
misma herramienta de
metadata que utiliza la
herramienta de consultas
y analisis por web?

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

No

¢, Ofrece facilidad en la
instalacion de la
herramienta?

Si

Si

No

Si

Si

No

Si

Si

No

¢La herramienta de
metadata posee funciones
adicionales a las provistas
por la base de datos en
uso?

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

No

¢ Se cuenta con diversas
consultoras que brinden

asesoria en instalacion y
uso de la herramienta?

Si

Si

No

Si

Si

No

Si

Si

No

¢ Facilidad de uso de la
herramienta para la
capacitacion de usuarios?

Si

Si

No

Si

No

Si

Si

Si

No
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APENDICE Ill: FORMATO DE ENCUESTA

1.

10.

FORMATO DE ENCUESTA PARA EL GERENTE GENERAL

Considera gue actualmente el sistema que tiene la empresa facilita la emisidn de reportes
apropiados que ayuda en el proceso de toma de decisiones.

Si() O ) DL e S R S R e
Considera que el tiempo de preparacion de los reportes de gestion es :

a. Optimo

h. Bueno

c. Regular

d. Pésimo
&Con gqué frecuencia solicita informacion de ventas?
Diaria () Semanal() Mensual() Trimestral() Anual()

&Cuanto tiempo demora la entrega de informacion solicitada porsu despacho?
........ horas o.......dias .......5EManas eeen....MESES

La empresa cuenta con equipos adecuados para realizar una mejor gestion?
[ O [ T I <L L1 = PR

&Qué otro tipo de informacion necesitaria Ud. Para tomar decisiones?

&Qué rol desempefia el analisis de informacion en las decisiones gque Ud. Prepara para llevar
adelante la empresa?

:sMNecesita de reporte graficos para analizar mejor las ventas diarias?
a. Si
h. No

+Cree Ud. que al implementar Business Intelligence mejorara el proceso de toma de
decisiones de la empresa?

+Usted cree, que seria beneficioso para el personal, crear sus propios reportes?
a. Si
h. No
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APENDICE IV: FORMATO DE KPI'S

EMPRESA :

YUKIDS SAC

UBICACION:

OPEN ATOCONGO

FORMATO DE KPI'S

KPI-1

KPI-2

KPI-3

KPI-4

ITEM

PROCESO DE TOMA
DE DECISIONES

Pre-Prueba

Post-Prueba

Pre-Prueba

Post-Prueba

Pre-Prueba
Post-Prueba

Pre-Prueba
Post-Prueba
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APENDICE V: MANUAL DE USUARIO

- Power BI

MANUAL DE USUARIO

IMPLEMENTANDO AL POWER BI

1. Migrar los datos al PowerBI
2. Seleccionar SQL Server

Base de datos SQL Server

Servidor (¢

X 3. Llenar datos del Servidor y la
’\:I::dmaDZcmrfdiwdad de datos @ B D
P 4. Seleccionar aceptar
b Opciones avanzadss
e

5. Seleccionar los campos
necesarios y cargar.
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MANUAL DE USUARIO

Y

IMPLEMENTANDO AL POWER Bl - VISUALIZACIONES

Seleccionar el visor de datos,

tablas o informes

KPISYUKIDS ACTUAL - Bouser B Deskiog

7. Seleccionar informes
8. Generar segmentacién de datos
9. Insertar imagen, cuadro de

texto u otros.

¥ REPLI VENTAS DIARIAS X CAT

e

rd T

'VENTA por PRODUCTO

b

.
P
-~ ’J

REP_3 VENTAS XARD

REP_4 VENTAS X CAJERQ) o

10. Generar visualizaciones
(gréficos) y campos (BD)

11. Obtener los reportes

12. Publicar el informe en la
web
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Power BI

MANUAL DE USUARIO

SUBIENDO A LA WEB, APP Y COMPARTIRLA

1. Llenar los datos de la cuenta e
iniciar sesion.

2. Ingresar a Power Bl mediante
usuario y contrasefia designada

= > — = - a
Iniciar sesion en la cuenta

Escribir contrasefia

5. Visualizacion de los reportes
generados.

6. Se puede editar antes de ser
publicado.

Power Bl Desktop

Power Bl Desktop y el servicio Power Bl funcionan
perfectamente cuande inicia sesion.

SCHAVEZHU@autonoma.edu.pe

Iniciar sesién

¢Mecesita una cuenta de Power BI? Pruébelo gratis

3. Visualizacion de la App en el

Chrome.

4. Seleccionar dashboard y obtener

datos.

PAMELES

EORNES
LBk

COMANTDS OE 0ATES

s 8

VENTA por A0
VENTA por A0
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izt Power BI

MANUAL DE USUARIO

COMPARTIENDO EN LA WEB

Publicar en la web

Exportar a PowarPoint (varsién pre
Exportar este informe como una presentacion de PowerPoint

REP_1 VENTA: A RE_2 PROD+VEND_CAT

9. Se visualiza el codigo para
insertar.
10. Copiar el link y cerrar.

- g-oxm
au
Ao VENTA by ANO
s .
e 124K B
[ .
Y \
MESHONS... >
Al
 Agost
2015 2016
VENTA by &fi0 - =
VENTA by ANO
s s
3016 1234k
Microsert Power 81 < 2oty ) & 7

7. Seleccionar archivo.
8. Opcion publicar en la web

Insertar este informe para que cualquier pers | 1a en Internet tenga acceso publico a

Cédigo para insertar

Vinculo que puede enviar por cormeo electrénico

https://app.powerbi.com/view?r=eyJrljoiODVjMDQ5M2ItMzgwMi00YTNII

HTML que pusde pegar en su blog o sitio wed

<iframe width="800" height="600" src="https://app.powerbi.com/view?r

Tamafio 800 x 600 px

Cerrar

LINK:https://app.powerbi.com/view?r=
eyJrljoiODVjMDQ5M21tMzgwMi00Y
TNILWIXZjItZjFiZTg30GE2NzEyliwi
dClI61jdjM2M5NDK2LTUYZGYtNGE2
0S05Y2UyLWI2YTNIODBIiZmQwWNSI
sImMIiQiR9

11. Insertar el link en la siguiente
pagina.

12. Se visualiza los reportes, en el
cual se puede seleccionar los
campos para visualizar los
reportes.
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MANUAL DE USUARIO

COMPARTIENDO EN UN EQUIPO MOVIL

=  Midreade trabajo Q

PAMELES  INFORMES
Maribel Chavez

SCHAVEZHU@mau tonoma.edu.pe IIII REPORTES_EMPRES YUKIDS

Natificaciones

Favoritos

1. Ingresar a Power Bl mediante
usuario y contrasefia designada
Ingresar a area de trabajo
Visualizar el paquete de trabajo
Acceder y trabajar los reportes

La visualizacion de reportes puede
ser compartir con usuarios.

Aplicaciones

Compartido conmigo

SR

Mi area de trabajo

012NJo4d 1o YINIA

NYESS (I %66 I
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ANEXOS



ANEXO I: CUADRO COMPARATIVO ENTRE METODOLOGIA

A) Cuadro comparativo entre metodologias

Existen dos enfoques a seguir para implementar soluciones de inteligencia

de negocios, las cuales son: Teoria de Ralph Kimball y Teoria de Bill Inmon.

Cuadro comparativo Kimball vs Inmon

Kimball

Inmon

Se da en base a la priorizacion de

algunos procesos especificos del

Se da en base al modelo de

datos de toda la empresa.

negocio.
Filosofia _ Desarrollo de un data
Desarrollo directo de data marts _
de . warehouse empresarial
en los procesos seleccionados
desarrollo _ _ basado en un esquema de
del negocio. Uso exclusivo de _
data _ ) base de datos normalizado. El
modelos dimensionales
warehouse _ desarrollo de data marts, se
desnormalizados (esquema .
basa en datos obtenidos del
estrella)
data warehouse.
Un data mart mantiene los datos | Un data mart mantiene los
al menor nivel de detalle, los | datos agregados que se
cuales se refieren a un proceso de | relacionan a la unidad de
negocio. negocio.
Un data mart se construye
Un data mart se construye _ .
_ . mediante la extraccion de
mediante la extraccion de datos
_ . datos del data warehouse de la
_ . .| directamente desde los sistemas »
Definicion _ empresa (también llamados
operacionales. _
de data data marts dependientes).
mart Los data marts estan vinculados | Los data marts no estan

entre si.

vinculados entre si.

Un data mart mantiene todos los

datos historicos

Un data mart mantiene una
historia limitada, ya que ésta
data

se mantiene en el

warehouse de la empresa.
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El diseio de wun data
Las etapas de desarrollo de un
warehouse para toda Ila
datamart se basan en procesos

Enfoque empresa se basa en su modelo

especificos del negocio y estan L
. . _ de datos. Es una aplicacion
vinculadas a las dimensiones,

desarrollo progresiva de las areas

gue forman la arquitectura de bus

por etapas tematicas, de acuerdo con las

data warehouse o )
prioridades establecidas.

Elaboracion propia.

B) HERRAMIENTA DE EXPLOTACION

» MICROSOFT POWER Bl

Power Bl es un conjunto de aplicaciones de analisis de negocios que
permite analizar datos y compartir informacion. Los paneles de Power Bl
ofrecen a los usuarios una vista de 360 grados con sus métricas mas
importantes en un mismo lugar. La informacion se actualiza en tiempo
real y esta disponible en todos sus dispositivos. Con un solo clic, los
usuarios pueden explorar los datos subyacentes del panel mediante
herramientas intuitivas que permiten obtener respuestas facilmente. La
creacion de un panel es una sencilla operacién gracias a los miles de
conexiones a conocidas aplicaciones empresariales, que se completan
con paneles pregenerados para ayudarle a ponerse en marcha
rapidamente. Asimismo, puede acceder a sus datos e informes desde
cualquier lugar con las aplicaciones moviles de Power Bl Mobile, que se
actualizan automaticamente con los cambios que se realizan en los

datos.

Si es un analista de datos que proporciona informes y analisis a su
organizacion, Power Bl le permite liberar todo su potencial creativo y
alcanzar la méaxima productividad en sus tareas. Power Bl Desktop es
una herramienta de mashup de datos y creacion de informes que incluye
numerosas caracteristicas. Combine datos de bases de datos, archivos

y servicios web diversos con herramientas visuales que ayudan a
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comprender y corregir problemas de formato y calidad de los datos
automaticamente. Con mas de 20 objetos visuales integrados y una
dinamica comunidad de visualizaciones personalizadas, podrd crear
informes espectaculares que comuniquen su mensaje con la maxima
eficacia. Con el servicio Power BlI, publique informes con seguridad en
su organizacion y configure la actualizacion de datos automatica para

gue todo el mundo disponga de la informacion mas reciente.

Power Bl puede unificar todos los datos de su organizacion, ya sea en la
nube o localmente. Con Power Bl Gateways, puede conectar bases de
datos SQL Server, modelos de Analysis Services y muchos otros
origenes de datos a los mismos paneles en Power BI. Si ya cuenta con
portales o aplicaciones de creacidon de informes, inserte los informes y

paneles de Power Bl para disfrutar de una experiencia unificada.

Power Bl service

Hundreds of data sources

. @ “ CONNECT
S0
Power Bl Desktop I:I

LD——D- o
Power Bl gateways

YOUR ORGANIZATION'S DATA

Power Bl servicio. Adaptado de PowerBlI, https://powerbi.microsoft.com

Power Bl es sencillo y rapido; capaz de crear informacion rapida a partir
de una hoja de célculo de Excel o una base de datos local. Sin embargo,
Power Bl también es estable y tiene una funcionalidad apta para
empresas, lista para un modelado exhaustivo y un analisis en tiempo
real, asi como para un desarrollo personalizado. Por tanto, puede
convertirse en su herramienta personal de creacion de informes y
visualizacion, asi como actuar como el motor de andlisis y de decisiéon

gue impulsa proyectos en grupo, divisiones 0 empresas enteras.
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Las partes de Power Bl

Power Bl consta de una aplicacion de escritorio de Windows denominada
Power Bl Desktop, un servicio SaaS (software como servicio) en linea
denominado servicio Power BI, y aplicaciones moviles de Power BI
disponibles para teléfonos y tabletas Windows, asi como para

dispositivos 10S y Android.

Power Bl Desktop

= - o

Power Bl service

mNnIATEs

104 $20M 6 10 $M

§ °
= O

Power Bl Mobile DT, ” %

Partes de Power Bl. Adaptado de PowerBI, https://powerbi.microsoft.com/es-es/

Estos tres elementos, Desktop, el servicio y el destinado a dispositivos
moviles, estan disefiados para permitir a los usuarios crear, compartir y
utilizar informacién empresarial de la forma que les resulte mas eficaz
para su rol.

Adaptacion de Power Bl a su rol

Es posible que la forma en que utilice Power Bl dependa de su rol en un
proyecto o equipo. Por tanto, otras personas con otros roles podrian

utilizar Power Bl de un modo distinto, lo cual es normal.

Por ejemplo, podria darse el caso de que usted utilizara sobre todo el
servicio Power BIl, mientras que su compariero de trabajo, dedicado a

procesar los numeros y crear informes empresariales, usara Power Bl
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Desktop (y publicara informes de Desktop en el servicio Power PI, de
forma que usted podria verlos). Por su parte, otra compafiera que se
dedica a las ventas podria utilizar principalmente la aplicacion para
moviles de Power Bl para supervisar el progreso de sus cuotas de venta

y profundizar en los detalles de los nuevos clientes potenciales.

También podria utilizar cada elemento de Power Bl en distintos
momentos, en funcién de su objetivo o su rol en un proyecto o trabajo

determinados.

Quizas vea el progreso de inventario y fabricacion en un panel en tiempo
real en el servicio y también utilice Power Bl Desktop a fin de crear
informes para su equipo sobre las estadisticas de afiliacion de los
clientes. El modo en que utiliza Power Bl puede depender de qué
caracteristica o servicio de Power Bl sea el mejor para su caso. No
obstante, tendra Power Bl al completo a su disposicion, por eso es tan

flexible y atractivo.

Trataremos estos tres elementos, Desktop, el servicio y las aplicaciones
para dispositivos moéviles, con mas detalle mas adelante en este curso
de Aprendizaje guiado. En los proximos articulos también aprendera a
crear informes en Power Bl Desktop, compartirlos en el servicio y

analizarlos en profundidad en su dispositivo movil.
El flujo de trabajo en Power BI

Un flujo de trabajo habitual de Power Bl comienza en Power Bl Desktop,
donde se crea un informe. Luego, ese informe se publica en el servicio
Power Bl y después se comparte para que los usuarios de las
aplicaciones de Power Bl Mobile puedan usar la informacion.

No siempre tiene que realizarse de esa forma, pero utilizaremos ese flujo
para ayudarlo a descubrir las distintas partes de Power Bl y como se

complementan.

Ahora gque tenemos una vision general de este curso, sabemos qué es
Power Bl y conocemos sus tres elementos principales, veamos coOmo

utilizar Power BI.
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Uso de Power Bl

Ahora que conoce los aspectos basicos de Power BI, pasemos a algunas

experiencias practicas y una visita guiada. Su guia en el video es Will

Thompson, administrador de programas del equipo de Power Bl en

Microsoft. Mas adelante en el curso se sumaran algunos guias invitados.

'
{
¥

mm

L

Flujo

de actividades de Power BI. Adaptado de PowerBlI,

https://powerbi.microsoft.com/es-es/

A medida que Will explica las numerosas posibilidades que le ofrece

Power BI, tenga en cuenta que todas estas actividades y los andlisis que

puede realizar con Power Bl suelen seguir un flujo habitual. El flujo

habitual de actividad de Power Bl es el siguiente:

X/
L X4

X/
°

Integrar datos en Power Bl Desktop y crear un informe

Publicarlo en el servicio Power BI, donde creard nuevas
visualizaciones o confeccionara paneles

Compartir sus paneles con otros usuarios, especialmente con
personas que se estén desplazando

Ver informes y paneles compartidos e interactuar con ellos en

aplicaciones de Power Bl Mobile.

Como mencionamos anteriormente, podria dedicar todo su tiempo al

servicio Power BI, recopilando datos y creando paneles, y no habria
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ningun problema. También puede darse el caso de que una persona de
su equipo pase todo su tiempo en Power Bl Desktop; lo cual también es
correcto. Para ayudarlo a entender Power Bl al completo y lo que puede
hacer con él, se lo mostraremos todo. Asi, luego podra decidir como

usarlo de la forma que mas le convenga.
Bloques de creacion de Power Bl

Todo lo que haga en Power Bl puede dividirse en unos pocos bloques
de creacion basicos. Una vez que los comprenda, podré partir de cada
uno de ellos para crear informes elaborados y complejos. Al fin y al cabo,
incluso los objetos en apariencia complejos se crean a partir de bloques
de creacidon basicos; por ejemplo, los edificios se construyen con
madera, acero, hormigén y cristal. Los automoviles, por su parte, se
fabrican con metal, tejidos y goma. Por supuesto, los edificios y
automdviles pueden ser basicos o0 mas elaborados, en funcién de cémo

se organicen esos bloques de creacion basicos.

Vamos a echar un vistazo a estos bloques de creacion basicos, analizar
algunos elementos sencillos que pueden compilarse con ellos y, por

ultimo, descubrir como se pueden crear también elementos complejos.
Los bloques de creacion basicos de Power Bl son los siguientes:

Visualizaciones
Conjuntos de datos
Informes

Paneles

R R & &R K

Iconos
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A

Analysis Services: Es un agregado de SQL Server que permite crear, gestionar

y analizar cubos multidimensionales.
B

Business Intelligence: Proceso de analizar cualquier fuente de informacion o

datos acumulados en la empresa y extraer conocimiento de ella.

Cubos Multidimensionales: Es una estructura multidimensional que contiene
informacion, dimensiones que definen la estructura del cubo que se utiliza para

segmentar y dividir los datos.
D

DWH (Data Warehouse): Es un almacén de informacién integrada, proveniente
de sistemas de informacion transaccionales, con el objetivo de proveer datos

para el analisis y la toma de decisiones.

Data Mart: Es un repositorio parcial de datos orientado a un area del negocio.

Un Data Warehouse puede proveer los datos para los Data Matrts.

Data Mining: Técnicas de analisis de datos encaminados a obtener informacion

oculta en un Datawarehouse.

Datos: Es una representacion simbdlica (numérica, alfabética, algoritmica, entre
otros) de un atributo o caracteristicas de una entidad. Los datos describen

hechos empiricos, sucesos y entidades.

Dimensiones: Son entidades del negocio respecto de la cual se deben calcular

las métricas. Ejemplo: clientes, productos, tiempo.
E

Extraccion: Es el proceso a través del cual se logran alcanzar u obtener los

datos que se encuentran en la fuente.
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G

Granularidad: La granularidad consiste en el nivel de detalle de la informacién

al que decidimos descender para el analisis de los modelos.

Indicadores de Gestidon: Un indicador de gestiébn es una variable cuantitativa
que tiene como finalidad entregar informacion acerca del cumplimiento de la

meta

Es un instrumento que permite la medicién y, por lo tanto, su calidad y su utilidad
estaran determinada principalmente por la claridad y la relevancia de la meta que
tiene asociada, incluiremos el Indicador de Ventas basado en las ventas reales

y las ventas propuestas.

Los indicadores toman un papel fundamental en la estructura de la solucion, ya
que a partir de sus componentes se identifican las medidas que son necesarias

para armar la base de datos multidimensional o data warehouse.

Inteligencia de Negocios: Se define como la capacidad que tiene una
organizacion para convertir las transacciones cotidianas en modelos de

informacion, conocimiento e inteligencia estratégica y de prediccion.

J

Jerarquias: Son combinaciones de niveles que permiten el analisis de lo

genérico a lo detallado o viceversa.
K

KPIl (Key Performance Indicator, Indicadores clave de negocio): Son
medidas de caracter financiero o no, que sirven para cuantificar cuan bien se
estan alcanzando los objetivos organizacionales, con los cuales estan

fuertemente relacionados.

M
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Medida: Son variables cuantitativas que deseamos analizar de un determinado
proceso de negocios. Generalmente se encuentran a partir de indicadores de
Gestion.

Modelo de negocio: El modelo de negocio de una empresa es la representacion
simplificada de la l6gica organizacional; es decir, la configuracion de recursos de

una compafia respecto a la obtencion de ingresos y beneficios.

Metodologia Ralph Kimball: Es una metodologia empleada para la

construccion de un almacén de datos.
N

Niveles: Los niveles son puntos de andlisis de la informacion que conforman una
dimension. Por ejemplo en el caso de la dimension cliente estos podrian ser:
Tipo de Cliente, Ubicacion del Cliente, Tipo de Negocio, Género o edad del

mismo.

O

OLAP: Es una solucion utilizada en el campo de la llamada Inteligencia de
negocios (o Business Intelligence) cuyo objetivo es agilizar la consulta de

grandes cantidades de datos
T

Transformacién: Es el proceso donde se valida si un registro serd o no
almacenado en el almacén de datos.
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